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RESUMEN 
 
El negocio presentado consiste en la elaboración de una lonchera desplegable con su 
complemento que son envases de material biodegradable, son productos que cumplen los 
estándares de calidad y contribuyen al medio ambiente, que brindan la facilidad de 
transportar los alimentos de un lugar a otro, sin llevar tantas cosas en las manos y puedan 
continuar con la rutina diaria con satisfacción.  
Estos productos serán mostrados a través de nuestra página web, radio y redes sociales. 
Toda esta gestión será supervisada por los perfiles de puestos idóneos para cada actividad 
dentro de la empresa, que fueron seleccionados a gran detalle para evitar falencias y/o 
incidentes a futuro en los procesos internos de la empresa. 
La inversión estimada para iniciar las operaciones en la empresa será S/ 444,814.38 soles, 
esto permitirá implementar la creación de la página Web y cubrir los gastos de marketing, 
iniciando de esta manera la elaboración y comercialización de los productos y con esto 
obtener una proyección de ventas favorable durante los 05 primeros años. Los 
emprendedores aportaran el 40% del capital, pero se necesitará de inversión externa para 
cubrir el otro 60%. Donde se le retribuirá al inversionista una rentabilidad de 13% anual 
y una participación del 2% de las ventas para el segundo año.  
El equipo de emprendedores está integrado por 4 futuros egresados de la Universidad 
Peruana de Ciencias aplicadas, todos con experiencia en diferentes campos empresariales 
sobre las cuales se apoya y recae este proyecto innovador y rentable que le facilitara la 
vida a muchas personas. 
 
 
Palabras clave: Biodegradable, practicidad, cuidar el medio ambiente y comodidad.  
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ABSTRACT 
The presented business consists in the elaboration of a folding lunchbox with its 
complement that are containers of Eco-friendly material, they are products that meet 
quality standards and contribute to the environment, which provide the facility to 
transport food from one place to another, without carry so many things in your hands and 
can continue with the daily routine with satisfaction. 
These products will be shown through our website, radio and social networks. All this 
management will be supervised by the profiles of suitable positions for each activity 
within the company, which were selected in great detail to avoid failures and / or future 
incidents in the internal processes of the company. 
The estimated investment to start operations in the company will be S / 444,814.38 soles, 
this will allow the implementation of the website and cover the marketing expenses, thus 
initiating the preparation and marketing of the products and thus obtaining a projection of 
favorable sales during the first 5 years. Entrepreneurs will contribute 40% of the capital, 
but external investment will be needed to cover the other 60%. Where the investor will 
be rewarded with a 13% annual return and a 2% share of sales for the second year. 
The team of entrepreneurs is composed of 4 future graduates of the Universidad Peruana 
de Ciencias Aplicadas, all with experience in different business fields on which this 
innovative and profitable project is based and which will make life easier for many people. 
 
  
Keywords: Biodegradable, practicality, care for the environment and comfort. 
  
V 
 
TABLA DE CONTENIDOS 
1.  INTRODUCCIÓN .................................................................................................. 1 
2.  ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO ...................................................... 2 
2.1  IDEA / NOMBRE DEL NEGOCIO ........................................................................ 2 
2.2.  DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO ......................................................................... 3 
2.3.  EQUIPO DE TRABAJO ........................................................................................ 4 
3.  PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO ................................................................... 6 
3.1.  ANÁLISIS EXTERNO: ........................................................................................ 6 
3.1.1.  Análisis PESTEL .................................................................................... 6 
3.1.2.  Análisis Porter ........................................................................................ 8 
3.2.  ANÁLISIS INTERNO: LA CADENA DE VALOR ................................................... 9 
3.3.  VISIÓN ............................................................................................................ 10 
3.4.  MISIÓN ........................................................................................................... 10 
3.5.  ESTRATEGIA GENÉRICA ................................................................................ 10 
3.6.  OBJETIVOS ESTRATÉGICOS ............................................................................ 11 
4.  INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE MERCADO ..................................... 12 
4.1.  DISEÑO METODOLÓGICO DE LA INVESTIGACIÓN / METODOLOGÍA DE 
VALIDACIÓN DE HIPÓTESIS ........................................................................................ 12 
4.2.  RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN ............................................................. 19 
4.3.  INFORME FINAL: ELABORACIÓN DE TENDENCIAS, PATRONES Y 
CONCLUSIONES ........................................................................................................... 20 
5.  PLAN DE MARKETING .................................................................................... 21 
5.1.  PLANTEAMIENTO DE OBJETIVOS DE MARKETING ........................................ 21 
5.2.  MERCADO OBJETIVO: .................................................................................... 22 
5.2.1.  Tamaño de mercado total .................................................................... 22 
5.2.2.  Tamaño de mercado disponible .......................................................... 23 
5.2.3.  Tamaño de mercado operativo ............................................................ 24 
5.2.4.  Potencial de crecimiento del mercado ................................................ 24 
5.3.  ESTRATEGIAS DE MARKETING ...................................................................... 25 
5.3.1.  Segmentación ........................................................................................ 25 
5.3.2.  Posicionamiento .................................................................................... 26 
VI 
 
5.4.  DESARROLLO Y ESTRATEGIA DEL MARKETING MIX .................................... 27 
5.4.1.  Estrategia de producto / servicio ......................................................... 28 
5.4.2.  Diseño de producto / servicio ............................................................... 29 
5.4.3.  Estrategias de precios (Análisis de costos, precios de mercados) ..... 31 
5.4.4.  Estrategia Comunicacional .................................................................. 32 
5.4.5.  Estrategia de distribución .................................................................... 32 
5.5.  PLAN DE VENTAS Y PROYECCIÓN DE LA DEMANDA ....................................... 33 
5.6.  PRESUPUESTO DE MARKETING ...................................................................... 35 
6.  PLAN DE OPERACIONES ................................................................................ 36 
6.1.  POLÍTICAS OPERACIONALES ......................................................................... 36 
6.1.1.  Calidad ................................................................................................... 36 
6.1.2.  Procesos ................................................................................................. 37 
6.1.3.  Planificación: ......................................................................................... 38 
6.1.4.  Inventarios. ............................................................................................ 39 
6.2.  DISEÑO DE INSTALACIONES ........................................................................... 39 
6.2.1.  Localización de las instalaciones ......................................................... 39 
6.2.2.  Capacidad de las instalaciones ............................................................ 40 
6.2.3.  Distribución de las instalaciones ......................................................... 41 
6.3.  ESPECIFICACIONES TÉCNICAS DEL PRODUCTO / SERVICIO ......................... 42 
6.4.  MAPA DE PROCESOS Y PERT ........................................................................ 44 
6.5.  PLANEAMIENTO DE LA PRODUCCIÓN ............................................................ 46 
6.5.1.  Gestión de compras y stock ................................................................. 46 
6.5.2.  Gestión de la calidad ............................................................................ 47 
6.5.3.  Gestión de los proveedores .................................................................. 48 
6.6.  INVERSIÓN EN ACTIVOS FIJOS VINCULADOS AL PROCESO PRODUCTIVO. ..... 48 
6.7.  ESTRUCTURA DE COSTOS DE PRODUCCIÓN Y GASTOS OPERATIVOS. ............ 49 
7.  ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS. ............ 51 
7.1.  OBJETIVOS ORGANIZACIONALES .................................................................. 51 
7.2.  NATURALEZA DE LA ORGANIZACIÓN ............................................................ 51 
7.2.1.  Organigrama ......................................................................................... 52 
7.2.2.  Diseño de Puestos y Funciones. ........................................................... 53 
7.3.  POLÍTICAS ORGANIZACIONALES: ................................................................. 62 
VII 
 
7.4.  GESTIÓN HUMANA ......................................................................................... 64 
7.4.1.  Reclutamiento, selección, contratación e inducción ........................... 64 
7.4.2.  Capacitación, motivación y evaluación del desempeño ..................... 65 
PROCESO DE MOTIVACIÓN: ................................................................................. 65 
PROCESO DE EVALUACIÓN DE DESEMPEÑO: ................................................ 66 
7.4.3.  Sistema de remuneración ..................................................................... 66 
7.5.  ESTRUCTURA DE GASTOS DE RR.HH ........................................................... 67 
8.  PLAN ECONOMICO -  FINANCIERO ............................................................ 68 
8.1.  SUPUESTO GENERAL....................................................................................... 68 
8.2.  INVERSIÓN EN ACTIVOS (FIJOS E INTANGIBLES). DEPRECIACIÓN Y 
AMORTIZACIÓN. ......................................................................................................... 69 
8.3.  PROYECCIÓN DE VENTAS. .............................................................................. 71 
8.4.  PROYECCIÓN DE COSTOS Y GASTOS OPERATIVOS ......................................... 72 
8.5.  CALCULO DE CAPITAL DE TRABAJO ............................................................. 73 
8.6.  ESTRUCTURA Y OPCIONES DE FINANCIAMIENTO. ......................................... 73 
8.7.  ESTADOS FINANCIEROS (BALANCE GENERAL, ESTADO DE GGPP, FLUJO DE 
EFECTIVO) .................................................................................................................. 75 
8.8.  FLUJO FINANCIERO ........................................................................................ 78 
8.9.  TASA DE DESCUENTO ACCIONISTA Y COSTO PROMEDIO PONDERADO DE 
CAPITAL. ..................................................................................................................... 79 
8.10.  INDICADORES DE RENTABILIDAD ................................................................... 80 
8.11.  ANÁLISIS DE RIESGO ...................................................................................... 81 
8.11.1.  Análisis de sensibilidad ........................................................................ 81 
8.11.2.  Análisis por escenarios ......................................................................... 83 
8.11.3.  Análisis de punto de equilibro. ............................................................ 84 
8.11.4.  Principales riesgos del proyecto (cualitativos) ................................... 85 
9.  CONCLUSIONES ................................................................................................ 86 
10.  REFERENCIAS ............................................................................................... 88 
11.  ANEXOS ........................................................................................................... 89 
  
 
VIII 
 
ÍNDICE DE TABLAS 
Tabla 1 Determinación del Tamaño de Mercado ........................................................... 23 
Tabla 2 Determinación del Tamaño de Mercado Disponible ......................................... 23 
Tabla 3 Determinación del Tamaño de Mercado Operativo .......................................... 24 
Tabla 4 Determinación del Mercado Disponible ............................................................ 24 
Tabla 5 Crecimiento del Mercado .................................................................................. 25 
Tabla 6. Precio de accesorios de mano ........................................................................... 31 
Tabla 7.  Proyección y crecimiento mensual .................................................................. 33 
Tabla 8.  Proyección de demanda en unidades por período de 5 años ........................... 34 
Tabla 9.  Proyección de demanda en unidades y en soles para el primer año ................ 34 
Tabla 10 Proyección de demanda en soles período de 5 años ........................................ 34 
Tabla 11. Presupuesto de marketing en soles por un año ............................................... 35 
Tabla 12 Presupuesto de Marketing en soles por 4 años ................................................ 35 
Tabla 13 Inversión en Activos Fijos ............................................................................... 49 
Tabla 14 Presupuesto de Producción y gastos operativos – Año 1 ................................ 49 
Tabla 15 Presupuesto de Producción y gastos operativos por 4 años ............................ 50 
Tabla 16 Relación de trabajadores .................................................................................. 67 
Tabla 17 Planilla Año 1 .................................................................................................. 67 
Tabla 18 Planilla por 4 años ........................................................................................... 67 
Tabla 19 Inversión de activos ......................................................................................... 69 
Tabla 20 Cuadro de depreciación y amortización .......................................................... 70 
Tabla 21 Proyección de ventas mensuales y anuales ..................................................... 71 
Tabla 22 Proyección de ventas por 5 años ..................................................................... 71 
Tabla 23 Proyección de gastos operativos anual ............................................................ 72 
Tabla 24 Presupuesto de Recursos Humanos ................................................................. 72 
Tabla 25 Capital de trabajo ............................................................................................. 73 
Tabla 26 Estructura de inversion y financiamiento ........................................................ 73 
Tabla 27 Balance General proyectado ............................................................................ 75 
Tabla 28 Estado de Resultados Integrales proyectado ................................................... 76 
Tabla 29 Flujo de efectivo de operaciones ..................................................................... 77 
Tabla 30 Flujo de caja .................................................................................................... 78 
Tabla 31 Cálculo de la Tasa de descuento ...................................................................... 79 
Tabla 32 Determinación de Indicadores de rentabilidad ................................................ 80 
IX 
 
Tabla 33 Análisis de riesgo ............................................................................................ 81 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
X 
 
ÍNDICE DE FIGURAS 
 
Figura 1. Las 5 Fuerzas de Porter .................................................................................... 8 
Figura 2. Cadena de Valor ................................................................................................ 9 
Figura 3. Foda y estratégias ............................................................................................ 10 
Figura 4.  Expreminet Board, con la cual se pudo escoger la idea de negocio. ............. 12 
Figura 5. Modelo Canvas ............................................................................................... 13 
Figura 6. Landing Page ................................................................................................... 16 
Figura 8. Modelo de envases Biodegradables. ............... ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 15. Población que está en edad de Trabajar. ....... ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 16. Distribución de personas según su  Nivel Socieconómico.¡Error! Marcador 
no definido. 
Figura 17. Matriz BCG ................................................... ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 18. Diseño de Loncherita Free Hands ................. ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 19. Localización del local de Almacen y donde trabajará la parte administrativa.
 ........................................................................................ ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 20. Plano de la Oficina y el Almacén de la empresa.¡Error! Marcador no 
definido. 
Figura 21. Mapa de Procesos - PERT ............................ ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 22. Mapa de procesos Del Cliente ...................... ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 23. Datos para armar el diagrama de Red de Proyectos¡Error! Marcador no 
definido. 
Figura 24. Resultados Del Diagrama Red de Proyectos . ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 25. Envases descartables Biodegradables (Producto Importado) ............... ¡Error! 
Marcador no definido. 
Figura 26. Loncheritas hechas en material Drill Tecnológica (Producto Nacional)
 ........................................................................................ ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 27. Organigrama .................................................. ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 28. Cuadro de Competencias deL Gerente General¡Error! Marcador no 
definido. 
Figura 29. Cuadro de competencias del Jefe de ventas .. ¡Error! Marcador no definido. 
Figura 30. Cuadro de competencias del Asistente Administrativo Contable ......... ¡Error! 
Marcador no definido. 
XI 
 
Figura 31. Cuadro de competencias del community Manager ....................................... 59 
Figura 32. Cuadro de competencias del Encargado de Almacen ................................... 60 
Figura 33. Cuadro de competencias del Gestor .............................................................. 62 
Figura 34. Consideraciones de los Activos .................................................................... 70 
Figura 35. Cuadro de Sensibilidad del Costo de Oportunidad del Accionista ............... 82 
Figura 36. Cuadro de Sensibilidad del Precio de Venta ................................................. 82 
FIgura 37. Cuadro de Sensibilidad del Costo Variable Unitario .................................... 83 
Figura 38. Cuadro de Análisis de Escenarios ................................................................. 83 
Figura 39. Punto de Equilibrio ....................................................................................... 84 
Figura 40. Análisis de Riesgos ....................................................................................... 85 
  
 
 1 
1. INTRODUCCIÓN 
 
A través de esta lonchera y sus envases biodegradables se busca minimizar el impacto 
que esta genera al transportarla, utilizarla, limpiarla y ubicarla dentro de nuestros 
hogares , centros de trabajo, centros de estudio y/o cualquier lugar que se nos ocurra, 
nadie tiene por qué enterarse que eres de aquellos que amas la comida de tu casa; el 
gran apoyo de la tecnología ha intervenido para ayudar a nuestra vida y al sistema 
ecologista que está creciendo día a día se ha visto reflejado con esta idea de negocio 
que permitirá, menos sesiones de estrés, mejor salubridad, más tiempo para tus 
actividades diarias, más ahorro y sobre todo ya no pensaras mucho en donde meter tu 
lonchera cada vez que te invitan a un evento inesperado… imagínate ya no volverás a 
frustrarte ni dirás No puedo asistir. 
Es por ello que nuestra idea de negocio busca facilitar la vida de las personas que 
utilizan sus loncheras, pero sin degradar la naturaleza, en todo momento nuestro 
producto llevara la idea de conciencia ecológica para que de esta manera aportemos 
cuidado de nuestro medio ambiente y garantizar que nuestros usuarios aprovechen sus 
rutinas con la mayor comodidad y sin dejar de comer rico, saludable y barato. 
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2. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO 
2.1 Idea / Nombre del Negocio 
Loncherita Free Hands; es una lonchera cómoda, práctica, segura y de fácil uso, con la 
facilidad de adaptarse a los cambios del clima en el que vivimos garantizando tanto el 
buen transporte de los alimentos como la conservación de ellos a través de unos envases 
biodegradables que preservan el medio ambiente, esta idea nació en base a una necesidad 
por parte de una compañera de estudios cansada, agobiada y aburrida de transportar su 
lonchera; esto le generaba a ella estrés y postergación de actividades que complementan 
su rutina y/o pasatiempo. Ella nos comentaba que su lonchera es su “MAL NECESARIO” 
porque su uso se basa para cubrir necesidades primordiales Salud, ahorro y protección 
ambiental.  
Es así que esta idea nace de 4 emprendedores, que juntos analizaron y plantearon ideas 
de cómo ayudar y/o solucionar el malestar de esta compañera que se sentía frustrada ante 
una necesidad vital; es por ello que se decidió elaborar un producto que cubra aquella 
necesidad, pero sin quitarle algo valioso para ella “sus actividades a realizar después de 
trabajar”. Después de muchos debates e intercambios de ideas llegamos a la conclusión 
que siempre se utilizara las loncheras son parte de todos nosotros y lo mejor a emplear es 
hacer que este implemento sea transforme, pero no pierda su esencia “transportar tu 
comida”. 
A través de esta lonchera y sus envases biodegradables se busca minimizar el impacto 
que esta genera al transportarla, utilizarla, limpiarla y ubicarla dentro de nuestros hogares, 
centros de trabajo, centros de estudio y/o cualquier lugar que se nos ocurra, nadie tiene 
por qué enterarse que eres de aquellos que amas la comida de tu casa; el gran apoyo de la 
tecnología ha intervenido para ayudar a nuestra vida y al sistema ecologista que está 
creciendo día a día se ha visto reflejado con esta idea de negocio que permitirá, menos 
sesiones de estrés, mejor salubridad, más tiempo para tus actividades diarias, más ahorro 
y sobre todo ya no pensaras mucho en donde meter tu lonchera cada vez que te invitan a 
un evento inesperado… imagínate ya no volverás a frustrarte ni dirás No puedo asistir. 
Con esta lonchera se busca preservar el medio ambiente a través de los envases que son 
biodegradables con esto se sumará y apoyará en una parte a la reducción de la 
contaminación que se ha generado por la fabricación de los envases tanto de vidrio como 
de plástico que han afectado seriamente a nuestro ecosistema el mismo que se ven en 
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constante amenaza por la mano del hombre; se ha determinado que el sector industrial es 
el más agresivo con el medio ambiente afectando aire, agua y suelo “….los gases 
emanados en procesos industriales, los vertidos tóxicos, los residuos no degradables 
generados en la producción y transformación de bienes y servicios, y el exterminio de 
especies vegetales y animales, pese a deteriorar el medio ambiente en nuestro planeta, y 
con ello las condiciones para la vida de todos los seres que lo habitamos, no era 
considerado importante dentro de las empresas sino como obstáculo económico. 
Es por ello por lo que nuestra idea de negocio busca facilitar la vida de las personas que 
utilizan sus loncheras, pero sin degradar la naturaleza, en todo momento nuestro 
producto llevara la idea de conciencia ecológica para que de esta manera aportemos 
sobre el cuidado de nuestro medio ambiente. 
 
2.2.Descripción del producto 
La Loncherita Free Hands; A continuación se presenta una lonchera cómoda, práctica, 
segura y de fácil uso, adaptable a los cambios del clima en el que vivimos, garantizando 
tanto el buen transporte de los alimentos como la conservación de ellos, el material será 
de una tela resistente, hermética y adaptable a la forma de doblado a su mínima expresión 
para guardarlo en la comodidad de un bolsillo pequeño de pantalón, cartera, morral, etc., 
el modelo se manejara con tres colores estándares (rojo, azul marino y negro) y su forma 
será clásica; el complemento de esta lonchera será los envases biodegradables, con 
capacidad hermética, seguros y de fácil uso, éstos después de ser usados podrán ser 
eliminados en cualquier tacho de basura (no contaminan) . 
Ante la problemática del ahorro, salud, comodidad, seguridad, etc. de todas aquellas 
personas que por cualquiera de las razones ya anteriormente mencionadas llevan su 
almuerzo a su centro de trabajo nace la necesidad de cómo hacer menos compleja el llevar 
su lonchera y todas las implicancias que esta conlleva, simplificar su existencia y 
justificar su traslado sin afectar la vida cotidiana de los usuarios conectando ese lado 
ecologista que por moda, tendencia o conciencia siempre está presente en su círculo de 
amigos, familia y/o sociedad. 
A través de estudios se ha podido determinar que las personas de hoy buscan ahorro y 
salubridad en un mismo sitio es por ello por lo que determinan que el mejor centro 
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alimenticio y económico son las cocinas de su propio hogar pero que muchas veces el 
llevar sus almuerzos se ha vuelto un dolor de cabeza ante cualquier incidente y evento 
que tienen en su día llevándolos a la frustración y enojo causando en ellos que un 
problema tan básico sea visto como el mega problema del siglo.  
 
2.3.Equipo de trabajo 
Mónica Yulissa Gutiérrez Silvera 
Actualmente se encuentra en el 10mo ciclo de la 
carrera administración de empresa de la Universidad 
de Ciencias Aplicadas UPC. Tiene 15 años de 
experiencia laboral en áreas administrativas del sector 
civil, industrial, transporte y comercial. Cuenta con 
conocimientos contables que le han permitido 
Desempeñarse proactivamente y eficientemente en las 
áreas que ha laborado. Es una persona con valores y 
principios bien establecidos, que le gusta trabajar con 
honestidad y transparencia. 
 
Irma Jeaniffer Meylin Valdivia Carrera 
Profesional de la carrera de Turismo y hotelería de la 
Universidad San Martin de Porres; actualmente se 
encuentra cursando el 10mo ciclo de la carrera de 
Administración de Empresas (la carrera que tanto le 
apasiona) en la Universidad Peruana de Ciencias 
Aplicadas UPC dentro del programa EPE. 
Cuenta con experiencia de 5 años en el sector de TI 
viendo temas administrativos y 3 años en el sector 
financiero donde gestionó actividades bancarias 
relacionadas con atención al cliente.  
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Karla Escobar Velásquez 
Estudiante de 10mo ciclo de la carrera de 
Administración de Empresas, tengo a cargo un grupo de 
ejecutivos de ventas para la empresa Claro y las 
habilidades que puedo destacar de mi persona es la 
comunicación, liderazgo y la toma de decisiones y 
resolución de problemas. Cuenta con una vasta 
experiencia en ventas, gestión en equipos de trabajo y 
temas financieros. 
 
Luis Rosales Pinzón 
Técnico en Contabilidad, Cursando el 9no ciclo de la 
carrera de contabilidad, trabajo laboro en el sector 
industria, me gusta trabajar en equipo, desarrollando la 
buena comunicación y liderazgo, eso me ha llevado a ser 
parte del personal de confianza de la empresa. 
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3. PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 
3.1.Análisis Externo:  
3.1.1. Análisis PESTEL  
Introducción:  
El análisis PESTEL identifica los factores del entorno general que van a afectar a las 
empresas. Este análisis se realiza antes de llevar a cabo el DAFO o FODA, que presenta la 
empresa en el marco de la planificación estratégica.  
 
Político: Este se vería afectado gracias a los aspectos de los 
decretos y regulaciones mal gestionadas por parte de 
nuestro gobierno, así como los actos de corrupción y malos 
manejos por parte de nuestros funcionarios públicos. 
 
 
 Económico: En caso de una inflación 
descontrolada, impuestos mal aplicado o la 
devaluación de nuestra moneda, el impacto sería 
significativo tanto para la inversión y para el 
consumidor. Los tratados de libre comercio no 
cerrados o anulados, afectarían nuestras 
importaciones de nuestros envases con China. 
 
Social: Influye altamente en nuestro rubro, por los gustos y preferencias que tienen cada 
una de las personas que residen en nuestro país, según los niveles socioeconómicos que 
tenemos. 
El consumidor peruano está adoptando nuevos hábitos, se manifiesta con el incremento 
de las transacciones y nuevos usuarios de e-commerce que se vienen generando a través 
de páginas de intermediarios (40%) y tiendas de aplicaciones (22%). En las páginas de 
Ripley, Saga, Linio y Mercado Libre entre otros, vemos un importante uso de sus canales 
  
 
 7 
digitales para ofertar productos incluso con precios 
menores que en la tienda física, aprovechando 
eficientemente los costos y transfiriéndolo en un 
precio acorde al canal1. 
 
 
Tecnológico: La tecnología viene a ser 
actualmente un factor diferenciador tanto por 
el tema del Big Data y poder utilizar la 
información para generar nuevos productos, 
así mismo los aplicativos, plataforma digital, 
etc.  
Internet y Facebook tienen un alto nivel de 
penetración en nuestro país, las empresas y el gobierno usan estos canales para 
transformar y adecuar al Perú a la transformación digital. Entre el 2016 y 2021, “se espera 
que la penetración de internet móvil pase de 43,1% a 66,8% en el Perú2. 
Ecológico: El impacto del uso de los insumos biodegradables es vital para nuestra 
empresa, dado que nos permitirá obtener una imagen diferenciada y un compromiso de 
responsabilidad social empresarial con el sector3. 
Este punto es regulado por el Ministerio del Medio Ambiente aplicando las siguientes 
normas:  
● Ley general de residuos sólidos (2000) 
● Ley general del medio ambiente 
● Ley 2696/2017-CR; Ley que incentiva el uso de 
bolsas y recipientes no contaminantes y de material 
biodegradable.  
                                                 
1 https://gestion.pe/tendencias/cinco‐principales‐tendencias‐consumidor‐peruano‐139597 
2 https://elcomercio.pe/economia/peru/pwc‐penetracion‐internet‐movil‐sera‐67‐8‐2021‐434774 
3 https://www.americatv.com.pe/noticias/estilo‐de‐vida/ecopack‐peru‐envases‐y‐productos‐
biodegradables‐n332707 
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3.1.2. Análisis Porter 
 Introducción: 
El análisis de las cinco fuerzas de PORTER es un modelo estratégico que establece un 
marco para analizar, el nivel de competencia dentro de una industria, para desarrollar 
estrategias de negocio.  
 
Figura 1. Las 5 Fuerzas de Porter 
 
Amenaza de nuevos competidores: Alta, dado que es un producto y servicio fácil de 
imitar. 
Poder de negociación de los proveedores: Baja, porque solo contamos con un proveedor 
el cual nos abastece de la materia prima. 
Poder de negociación de los clientes: Baja, porque somos nuevos con estos productos y 
servicios que estamos brindando, que son las loncheras y envases biodegradables. 
Competidores potenciales: Baja, por el momento no contamos con competidores que 
brinden los mismos productos en envases biodegradables en el mercado. 
Amenaza de productos sustitutos: Alta, dado que en el mercado se encuentra una 
diversidad de productos sustitutos que los clientes pueden escoger, sea por precio, 
modelo, calidad, etc. 
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3.2.Análisis Interno: La Cadena de Valor 
La cadena de valor nos permite describir el desarrollo de las actividades y generar valor al 
producto final, creando una serie de relaciones o eslabones que tiene como objetivo aportar 
el mayor valor posible. Hoy en día la cadena de valor se entiende como una herramienta 
estratégica de análisis para identificar las ventajas competitivas de un negocio frente al 
mercado. 
 
Figura 2. Cadena de Valor
Ac
tiv
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te
LOGISTICA INTERNA:   
-Recepcion de los 
productos que nos 
abastece los 
proveedores asociados, 
almacenaje y el manejo 
de los suministro tanto 
los importados como 
nacionales.
OPERACIONES:             
-Encargado de 
transformar el producto 
final para ser vendido, 
Loncherita Free Hands, 
asegurando el control de 
calidad de las loncheras 
y envases.
MARKETING Y 
VENTAS:                         
-Estrategias para 
incrementar las ventas y 
posicionarnos en el 
mercado. Seleccionar los 
canales de distribucion.    
-Analizar las tendencias 
del mercado y 
determinar el precio de 
la lonchera y envases.      
-Crear ofertas y 
propagandas digitales.
SERVICIO DE POST 
VENTA:                           
-Soporte de ayuda al 
cliente por algun 
problema con el 
producto.                          
-Solucion de reclamos y 
feedback sobre localidad 
de atencion.
Actividades Primaria
M
A
R
G
E
N
INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA: Gestiones generales, planificacion, financiamiento, 
tributacion, legal, gastos administrativos y gestion de calidad.
GESTION DE RECURSOS HUMANOS: Reclutamiento, contratacion, capacitacion del nuevo personal 
para las distintas areas, clima laboral adecuada.
DESARROLLO DE TECNOLOGIA: Creacion de un APP's, pagina Web, redes sociales.
ABASTECIMIENTO: Compra de materia prima(envases) y otros insumos para el abastecimiento de la 
produccion de la lonchera, producto final.
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3.3.Visión 
 
Ser una Empresa líder a nivel Nacional, en la producción, comercialización y distribución 
de loncheras y envases biodegradables. 
 
3.4.Misión 
Brindar productos de la mejor calidad, ecológicos, accesibles y de fácil uso, que se 
adapten a la necesidad real de nuestros clientes, propiciando en ellos la satisfacción de; 
comodidad, rentabilidad y salubridad. Comprometidos con buenas prácticas 
Medioambientales. 
 
 
3.5.Estrategia Genérica 
Nuestra estrategia genérica es: 
La Diferenciación; Dado que nuestro producto será percibido en toda la industria como 
único, sus atributos son valiosos por temas de ergonomía, seguridad, calidad y costo. Esto 
permitirá ser percibido por nuestros futuros clientes como un producto que se adapta a su 
necesidad inmediata del transporte de sus alimentos. 
Figura 3. Foda y estratégias 
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Esta estrategia de diferenciación ha surgido a través de un estudio de las necesidades y 
preferencias de los consumidores, a efecto de determinar la viabilidad de incorporar una o 
varias características diferentes a nuestro producto. 
 
3.6.Objetivos estratégicos 
Objetivos Estratégicos (Largo Plazo) 
 Imponer Una línea de consumo novedosa y rentable que le permita no degradar el 
medio ambiente. 
 Convertirse en una empresa Líder dentro del mercado nacional en efectos de 
loncheras. 
 Incrementar el porcentaje de ventas a un 30% para los próximos 2 años. 
Objetivos Estratégicos (Corto  Plazo) 
 Incrementar las visitas en nuestra plataforma web en un 50% (500 a 1000 al mes) 
para el lanzamiento de nuestro producto al 01 de enero del 2019. 
 Incrementar las ventas en el sitio web de las loncheras en un 25% (2,000.00 a 
2,500.00 soles al mes) y apertura de tiendas comerciales en galerías del centro de 
la ciudad al 30 de diciembre de 2019. 
 Aumentar el número de ventas en el sitio web de las loncheras en un 25% 
(2,000.00 a 2,500.00 soles al mes) en los próximos 3 meses, para aumentar el 
número de clientes que actualmente dirigimos que es el 10% del público.  
 Mejorar la fidelización de los clientes, conociendo sus gustos y preferencias, 
resolviendo cualquier queja o duda acerca de nuestro producto en un plazo menos 
a 6 meses.  
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4. INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE MERCADO 
4.1.Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de 
hipótesis 
La entrevista a profundidad es una herramienta que nos sirve para obtener información útil 
al investigar sobre un tema elegido, esta será nuestra fuente de información más importante 
ya que gracias a ella podremos obtener datos realistas que difícilmente podríamos 
encontrarlo por cuenta propia. 
El criterio de éxito se mide por la calidad del proyecto más allá de las tradicionales medidas 
de tiempo y costo; otros criterios importantes son el compromiso ejecutivo para dirigir 
proyectos, crecimiento personal y adaptabilidad organizacional. 
Se utilizará la Investigación Cualitativa y el método de exploración determinará qué tipo 
de técnicas hemos empleado en el proceso de recolección de datos, sujetos y fuentes de 
información. Una vez obtenidos los datos se procederá a presentar y analizar los mismos 
para cumplir con el objetivo general de la investigación. El método utilizado será el de 
Exploración y el criterio de éxito es 12/20 que significa que por lo menos 12 personas de 
las 20 entrevistadas validan la hipótesis cliente-problema. 
Figura 4.  Expreminet Board, con la cual se pudo escoger la idea de negocio. 
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Para el presente trabajo se ha estructurado una Guía de preguntas para llevar a cabo las 
Entrevistas a Profundidad y obtener los insights respectivos que ayudarán a validar nuestra 
hipótesis formulada en el punto. 
A continuación, se presenta la Guía de la Entrevista a Profundidad: 
Modelo Canvas 
Figura 5. Modelo Canvas 
 
ENTREVISTA A PROFUNDIDAD 
Buenos días/tardes/noches, te invitamos cordialmente a que nos puedas ayudar a contestar 
las siguientes preguntas que te mencionaremos: 
Su opinión será muy valiosa y en ningún caso se usarán para fines comerciales. ¡Si se anima 
a participar por favor conteste sinceramente la entrevista, Gracias!!  
PREGUNTAS DE CLASIFICACIÓN 
Género: 
Femenino  Masculino  
PREGUNTAS FILTRO 
1. ¿Actualmente se encuentra trabajando? 
SI    NO  
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2. ¿Usted lleva almuerzo a su centro de trabajo? 
SI  NO  
PREGUNTAS DE INVESTIGACIÓN 
1. ¿Porque prefieres llevar tu almuerzo a tu trabajo? 
a) Salud 
b) Economía 
c) otros 
2. ¿Con que frecuencia llevas tu lonchera al trabajo? 
a) Una vez por semana 
b) Dos veces por semana 
c) Tres veces por semana 
d) Todos los días 
3. ¿Qué tipo de envases sueles utilizar? 
4. ¿Cuáles consideras que son las principales dificultades que enfrentas al utilizar la 
lonchera? 
5. ¿Cuál crees que el factor crítico para ti, en base al problema mencionado? ¿Por 
qué? 
6. ¿Qué solución le gustaría que hubiese para ese problema? 
7. ¿Qué opinas de los envases biodegradables desechables para tu lonchera? 
8. ¿Cuánto estas dispuesto a pagar por un kit de envases para tu lonchera? 
 
MAPA DE EMPATIA 
Piensa y Siente: 
 Quiero algo que me simplifique la vida para llevar mi almuerzo 
 Frustración con accidentes propios de las loncheras convencionales 
 No me gusta cargar peso después de mi hora de salida del trabajo. 
 No encuentro lo que busco conciencia ecológica y ahorro. 
 Pierdo tiempo en la limpieza de estos productos. 
 Huele mal después de su uso. 
 
  
15 
 
Oye: 
 Recomendaciones de opciones para llevar su almuerzo. 
 Compra tu almuerzo en la calle. 
 Busca opciones por internet para simplificarse la vida. 
Ve: 
 Productos que contaminan. 
 Productos comunes y que no aportan valor y solución a sus problemas. 
Dice y hace: 
 Busca recomendaciones a familia y amigos. 
 Asume lo que tiene que pasar para llevar su almuerzo. 
 Trata de llevar el mínimo de cosas a su centro de trabajo para no tener problemas 
con su lonchera. 
 Lleva su almuerzo en la cartera, mochila u otro medio. 
Esfuerzos: 
 No encuentra lo que busca. 
Resultados: 
 Conseguir lo mismo de siempre. 
 
Al señalar los factores de diferenciación de “Loncherita Free Hands” se considera como 
su posicionamiento lo siguiente: 
Un producto práctico y de calidad, con la finalidad de simplificarme la vida, cuidar el 
medio ambiente, y mi bolsillo sin dejar de comer lo rico que cocinan en mi hogar 
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HERRAMIENTA DE VALIDACION  
 
Figura 6. Landing Page 
De acuerdo a nuestro ratio de conversión propuesto por la página Unbounce se tiene 
un total de 142 visitas hasta el 06/09/2018 de las cuales 49 usuarios llegaron a 
transformarse como conversiones arrojando un ratio del 34.51%, después de las 
modificaciones realizadas se puede concluir que la campaña realizada ha tenido 
acogida por los usuarios que visitaron nuestra página en Facebook y que están 
interesados en nuestro producto como una posible solución a su problema de llevar 
sus almuerzos a sus centros de trabajo.  
 
 
 
 
 
 figura 8 complementos del almuerzo 
figura 7 personas almorzando en sus centros laborales
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Evidencia de llegada en Facebook 
 
figura 10 facebook 
figura 9 fondo principal del landing page 
  
18 
 
 
figura 11 Evidencias 
 
 
 
 
figura 12 . Resultados del Facebook 
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Se ha determinado que el alcance de nuestra publicidad de la Loncherita Free Hands tuvo 
una acogida con un importe invertido de S/102.03; en las métricas se evidencia que se 
tuvo un total de 7540 personas alcanzadas y de estas 203 interactuaron con la publicación. 
 
 
De acuerdo al análisis de este grafico se ha podido determinar que de las 7540 
personas alcanzadas el 45% son mujeres y el 55% son hombres, los costos arrojados 
por género es para las mujeres S/0.44 y hombres S/0.59; ahora ubicándonos dentro 
del público que interactuó con la publicación arroja un total de 203 personas 
alcanzadas el 57% son mujeres siendo este un total de 116 y el 42% son hombres 
siendo este 86 es decir que el género femenino se siente más próxima a nuestro 
servicio y ve en él una salida óptima para llevar sus almuerzos sin perjudicar su vida.  
4.2.Resultados de la investigación 
Los hallazgos encontrados después de haber escuchado y analizado las 22 entrevistas 
de profundidad son que el total entrevistados presentan como principales problemas 
el traslado de su lonchera, la inseguridad que demanda al llevarla de un lugar a otro, 
la incomodidad que esta genera; detallaron otros problemas menores como la 
limpieza que esta demanda, donde ubicarlas en sus sitios de trabajo, etc. pero los 
motivos principales que mueven a estos usuarios para llevar sus alimentos a sus 
centros de trabajo, estudio, etc. son primordialmente la necesidad de ahorrar y el 
obtener salud; muchos de ellos afirman que estos temas son básicamente esenciales 
figura 13 Métricas alcanzadas para la aceptación de Loncherita Free Hands
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y todas las implicancias negativas que se generan por llevar sus almuerzos lo 
compensa el hecho de conseguir lo que para ellos es sumamente importante.  
Muchos de ellos afirman que la solución es algo que podría manejarse de manera 
externa, es decir que el problema no es tanto llevar una lonchera sino que hay factores 
como por ejemplo de situación del ambiente, ubicación, comodidad, transporte u 
otros que los obliga a realizar esto; se ha determinado que muy poco de ellos han 
visualizado que si se mejora factores que relacionen a sus loncheras las cosas serían 
más viables, ciertamente esto para nosotras es una oportunidad dado que facilitarles 
un producto que les permita satisfacer sus necesidades sin afectar su salud y su 
bolsillo y que facilite una solución que no estaba dentro de las expectativas que ellos 
plantean es ciertamente colocarnos un pie adelante a ellos.  
 
4.3.Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones 
 
Conclusiones: 
 El negocio es prometedor y facilitara la vida a muchas personas que trabajan y 
buscan economizar. 
 Se necesitará un promedio de 2 meses para obtener una buena llegada a una gran 
cantidad de clientes a través de las redes sociales dado que nos ha permitido en 
estas semanas a través de la publicidad del Facebook obtener una información 
considerable que se tendrá resultados óptimos y un buen marketing a través de 
este medio. 
 La validación utilizada mediante el Landing para el presente proyecto ha 
permitido saber que el producto tiene acogida en las redes sociales. 
 Gracias a las entrevistas a profundidad se ha comprobado que el público objetivo 
necesita el producto. Más adelante la empresa buscará captar otros nichos de 
mercado como por ejemplo los universitarios. 
 Después de haber analizado nuestra investigación, podemos afirmar que existe el 
problema en una cantidad considerable de usuarios que presentan incomodidad al 
momento de transportar la lonchera después de usarla. 
 Consolidaremos nuestra participación de publicidad mediante las redes sociales 
como las páginas web y Facebook. 
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5. PLAN DE MARKETING 
Según la información obtenida de nuestros análisis expuestos líneas arriba, planteamos el 
siguiente objetivo de marketing: 
5.1.Planteamiento de objetivos de Marketing 
 Incrementar el número de consumidores fidelizados a la marca en un 15% al 2021. 
 
 
 Aumentar las ventas en un 20% para el segundo año de operación. 
 
figura 14 objetivos de marketing 
. 
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5.2.Mercado Objetivo: 
5.2.1. Tamaño de mercado total 
TAM: 
La empresa estará ubicada de manera ONLINE en las redes sociales y pagina web, de 
esta manera nuestros futuros clientes podrán contactarnos desde cualquier distrito de 
Lima metropolitana y solicitar nuestros productos. 
Además, según el INEI (Instituto Nacional de Estadísticas Informáticas) nuestro público 
o mercado total asciende a 7`728,500  habitantes. 
Población en Edad de Trabajar (PET) en Lima Metropolitana: 7´728,500 Habitantes. 
 
figura 15 Población que está en edad de Trabajar. 
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figura 16 Distribución de personas según su Nivel Socioeconómico. 
 
 
Tabla 1 
Determinación del Tamaño de Mercado 
TAMAÑO DE MERCADO 
PET 100% 7,728,500 
PEA 67.60% 5,224,466 
Personas entre 25 y 45 años 52.30% 2,732,396 
Personas del NSE "B"  23.40% 639,381 
 
5.2.2. Tamaño de mercado disponible 
Nuestro mercado disponible se ha calculado a través de la pregunta realizada en nuestra 
encuesta: ¿Llevas almuerzo a tu centro laboral? 
Tabla 2 
Determinación del Tamaño de Mercado Disponible 
TAMAÑO DE MERCADO DISPONIBLE 
El 83% de las personas llevan almuerzo a sus centros 
de labores 833,810 
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5.2.3. Tamaño de mercado operativo 
Esto se obtuvo a través de nuestro Landing page. 
Tabla 3 
Determinación del Tamaño de Mercado Operativo 
 
 
 
5.2.4. Potencial de crecimiento del mercado 
La alimentación saludable en nuestro país ha ido aumentando año tras año, en promedio 
comer sano dejó de ser un mercado para pocos. Actualmente el mercado de alimentación 
saludable ha crecido en el Perú y en la región. Recientemente en un estudio de la 
consultora Nielsen, Food Revolution Latín América, el 90% de consumidores peruanos 
dice pagar más por alimentos que prometen beneficios de salud. La tendencia apostaba 
por los productos saludables y hoy en día el 78% de peruanos mira alternativas orgánicas 
entre sus alimentos, ocupando uno de los niveles más altos de la región. 
"Hay alternativas para comer saludablemente, dentro de esta gran segmentación 
encontramos a gente deportista, vegetarianos o veganos, algunas personas con problemas 
de salud y también por edades", afirma Carbajal. 
Para Diego Macera, Gerente del IPE y speaker del 17º Congreso Anual de Marketing 
(CAMP), el consumo privado podría crecer por encima del 3% durante el 2018. El cliente 
moderno apostará por una oferta más saludable (con bebidas y alimentos que pueden 
costar más, pero le aseguran bienestar y salud). Los productos con este tipo de 
características pueden costar hasta 3 veces más que uno regular. Sin embargo, esto no 
disminuirá el consumo masivo de bebidas tradicionales. 
Tabla 4 
Determinación del Mercado Disponible 
TAMAÑO DE MERCADO 
DISPONIBLE 
   183,140 18,314 
 
TAMAÑO DE MERCADO OPERATIVO 
Se obtuvo 34.51% de visitas a la 
Landing page 287,748 
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OBJETIVO DE 
MK 1er AÑO 
10% 
 
Tabla 5 
Crecimiento del Mercado 
TASA  DE CRECIMIENTO DEL MERCADO  (3% ANUAL) 
TIEMPO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Nº PERSONAS (Mercado 
Operativo) 18,314 18,863 19,429 20,012 20,613 
 
5.3.Estrategias de Marketing 
5.3.1. Segmentación 
Los clientes del "Loncherita free Hands" pertenecen al segmento de personas que 
trabajan, que llevan almuerzo a su centro de trabajo y realizan actividades varias después 
de su horario de oficina, su pensamiento es de cuidar su salud, el medio ambiente y su 
economía, gustan de la tecnología dado que con esta herramienta obtienen soluciones 
rápidas y de confianza al alcance de sus manos, son de mente deportista y juvenil. Son 
personas que se sienten fastidiadas con trasladar sus loncheras después de su uso y que 
mantienen dolencias físicas a causa de este producto, pertenecen al nivel socioeconómico 
“B”. Según los datos de Apeim podemos ver que este segmento a nivel Lima tiene una 
participación del 23.40% de habitantes, por lo cual consideramos que es un publicó con 
mucha demanda para nuestra idea de negocio. 
Segmentación Geográfica 
Nosotros como empresa, hemos tomado la decisión de abrir nuestro negocio el cual será 
difundido y estará en las redes sociales y pagina web, por lo cual no tenemos un distrito 
definido. Por lo tanto, nuestro público es toda la población de Lima. Donde nuestra 
atención se enfocará en el NSE “B  Estos son: 
 
 País:    Perú 
 Región: Lima 
 Cuidad: Lima 
 Distrito:  Todos  
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Segmentación Demográfica 
Se han tomado en consideración aspectos como: 
 Sexo:   Hombres y Mujeres 
 Edad:   De 25 a 45 años (aprox.) 
 Estado Civil:  Solteros, casados (as). Etc. 
 Ocupación:  Variado 
 Religión:  Variado 
 
 
Psicográficas 
 Extrovertidas e introvertidas 
 Hábitos de compra 
 Sociables 
5.3.2. Posicionamiento 
La Loncherita Free hands, desea que el cliente tenga una percepción diferente al momento 
de adquirir los envases Biodegradables y las loncheras desplegables.  
Para esto se toma en cuenta lo que busca el cliente: 
 Comodidad al transportarse desde su trabajo a otras ubicaciones y/o actividades a 
realizar. 
 Conciencia ecológica 
 Iniciativa de ahorro. 
 Conceptos de alimentarse sanamente. 
 Consumir alimentos exclusivamente de sus hogares. 
Lo que encuentra: 
 Envases con peso y de poca seguridad al momento de transportarlo. 
 Envases con bajo y/o nulo concepto ecológico. 
 Loncheras de manipulación incomoda e inseguros 
 Frustración al conformarse con las loncheras y envases convencionales y los 
mantenimientos que estas mismas necesitan. 
 Costos que a la larga suman gran inversión (limpieza, cambios, etc) 
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 Poca accesibilidad para ubicar estos productos por tema de precios y modelos. 
Por lo tanto, “Loncherita Free Hands” se enfoca en los siguientes factores de 
diferenciación: 
 Fácil manejo de los envases después de su uso estos son desechados  
 Lonchera desplegable a su mínima expresión para ser guardado en una cartera o 
bolsillo. 
 Productos 100% ecológicos. 
 Costos por debajo del mercado. 
 Innovación dado que estos productos aún no se encuentran dentro del mercado 
peruano. 
 Garantía, seguridad y confianza para el cliente, dado que la calidad de los envases 
y lonchera es esencial para el negocio. 
5.4.Desarrollo y estrategia del Marketing mix 
 Producto 
La loncherita free Hands cumple con todas las características para competir en el 
mercado, ya que es un producto innovador que va acompañado de envases biodegradables 
desechables, de esta manera contribuimos con la sociedad y el medio ambiente. La 
lonchera está elaborada con tela drill tecnología de buena calidad, disponible en un 
tamaño estándar, con diferentes diseños innovadores y prácticos, fácil de guardar después 
de su uso ya que se puede reducir a su mínimo tamaño. Se enfoca en cubrir la necesidad 
del cliente, ya que facilita el transportarse de un lugar a otro sin tener tantas cosas en la 
mano y pueda continuar con su rutina diaria con comodidad.  
 Precio 
El precio propuesto para la venta de la loncherita Free Hands es de S/ 15.00 Soles, y los 
envases biodegradables desechables (kit de 30 unidades) es de S/ 15.00 soles, lo cual 
nuestro mercado objetivo está dispuesto a gastar. 
 Plaza 
La loncherita Free Hands es fabricada en Perú, mediante proveedores nacionales. Una 
vez entregado nuestro producto es llevado a nuestro almacén para ser distribuido 
mediante nuestro canal de distribución (motorizado) en Lima Metropolitana. 
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 Promociòn 
Se realizará la publicidad a través de redes sociales, página web, radio y folleterías, 
buscando de esta manera llegar a conseguir nuevos clientes que nos permitan cumplir con 
la demanda de nuestras ventas. 
 
5.4.1. Estrategia de producto / servicio 
La loncherita free Hands que ofrece nuestra empresa tiene características resaltantes en 
el mercado, ya que se enfoca en cubrir la necesidad del cliente; en comodidad y seguridad, 
para que pueda continuar con su rutina diaria.  
De acuerdo a nuestro modelo de negocio vamos a utilizar 02 estrategias para poder 
comercializar nuestro producto.  
 Estrategia de crecimiento intensiva / concentración. 
En desarrollo de mercado, para ello vamos a incrementar las ventas, comercializando 
nuestros productos en mercados que aún no han sido atendidos, como son las instituciones 
privadas, publicas, centros laborales donde haya mucha demanda de clientes, con el plus 
de la innovación que trae la lonchera free Hands, que son sus envases desechables 
biodegradables, también vamos a expandir nuestros productos a diferentes regiones del 
país en centro comerciales y galerías.  
Desarrollo de producto, nuestra lonchera free Hands, es un producto innovador en el 
tamaño y practicidad, porque se puede convertir al término del uso en un accesorio 
pequeño de mano, contamos con 1 modelo clásico en 03 colores distintos: blanco, marrón 
y negro, con un nivel de calidad tanto en la tela como en el relleno aislante, que hace que 
la comida pueda mantenerse a la temperatura que el cliente requiera. 
Un componente importante de la lonchera son los envases biodegradables donde se 
transporta los alimentos y que el cliente puede desechar con facilidad, es un producto 
durable y confiable. 
 Estrategia de Diferenciación  
La diferencia que tiene nuestra loncherita Free Hands, es que es un producto innovador, 
práctico y fácil de guardar después de su uso, y que además cuenta con envases 
biodegradables desechables que lo hacen único en el mercado, tanto para la comodidad y 
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seguridad del cliente y que a su vez contribuyen a la conservación del cuidado del medio 
ambiente.  
También nos diferenciamos en el servicio y la entrega, capacitación al cliente, post venta 
y solución rápida ante cualquier eventualidad. 
5.4.2. Diseño de producto / servicio 
La loncherita Free Hands, como su nombre lo dice “Manos libres “es un accesorio que 
tiene un beneficio muy importante: 
 La practicidad 
 Facilidad de guardarlo después de usarlo 
 Saludable para el medio ambiente 
 Variedad de colores 
 Seguridad 
 Comodidad 
Nuestra gama de productos por el momento cuenta con un modelo de lonchera, con una 
diferenciación particular que es su facilidad de doblarla en su mínima dimensión, 
contamos con 03 colores: blanco, marrón y negro, está fabricada con tela drill tecnológica 
de alta calidad, acorde a cualquier temperatura es un producto durable y confiable con 
una garantía de 06 meses sobre el producto.  
Ciclo de vida de las Loncheritas Free Hands, desde el punto de vista del marketing nos 
va ayudar a controlar la evolución de las ventas y poder alcanzar nuestros objetivos. 
Nosotros nos encontramos en la fase de introducción, ya que recién estamos lanzando 
nuestro producto al mercado y nuestras ventas poco a poco se incrementarán de menos a 
más, nuestro objetivo principal es dar a conocer nuestro producto y los beneficios que 
tiene para poder expandirlo en el mercado, para lo que vamos a recurrir a las herramientas 
de publicidad y promoción, desde el Facebook, página web, radio y folleterías.  
Estamos inicialmente trabajando con las estrategias de desarrollo de mercado y desarrollo 
de producto, lo que se desea a corto plazo es ingresar a una etapa de crecimiento para 
poder utilizar la estrategia de penetración de nuevos mercados y así poder tener un 
ascenso vertical en las ventas, este incremento proporcionaría a la empresa el capital 
necesario para  perfeccionar nuestro proceso de fabricación, y poder de esta manera contar 
con nuestro propio taller, comprar maquinaria  y contratar a operarios directamente. 
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figura 17 Matriz BCG 
 
 
 
  
  
31 
 
Diseño de la lonchera Free Hands 
 
figura 18 Diseño de Loncherita Free Hands 
 
 
5.4.3. Estrategias de precios (Análisis de costos, precios de mercados) 
Consideramos que para la comercialización de nuestras loncheritas Free Hands, Una de 
las estrategias que vamos a utilizar es precio de lanzamiento de nuevo producto de tipo 
penetración de mercado, ya que a través de ella buscamos establecer precios estables y 
accesibles, para atraer de manera rápida y eficaz a nuestro público objetivo.  
La segunda estrategia sería la de precios psicológicos, con la que buscamos que el 
cliente se sienta satisfecho con el precio que está pagando y que este sea para el símbolo 
de calidad y garantía de producto, ya que la lonchera Free Hands para un óptimo uso, 
cuenta con envases biodegradables desechables que aligeran al cliente la formal habitual 
de llevar su almuerzo.  
Tabla 6. Precio de accesorios de mano 
ACCESORIO DE MANO  PRECIO S/. 
Loncherita  Free Hands  15 
Descartables biodegradables x 30 
unidades  15 
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5.4.4. Estrategia Comunicacional 
En el Mercado existen diferentes modelos de lonchera convencionales, lo que hace 
diferente a nuestra lonchera Free Hands del resto de otros modelos que se comercializan, 
es el fácil uso y la practicidad que hay después de utilizarlo y los accesorios que van 
dentro ya que son desechables biodegradables, para la comodidad del cliente y 
contribuyen al medio ambiente.  
La estrategia de promoción; se basa en la calidad de nuestro producto, así como el costo 
y eficiencia que se va tener al momento de usarlo.  
Hemos considerado como estrategia principal el Marketing directo, ya que por medio 
de las redes sociales podemos medir la aceptación de nuestro producto y a la vez la 
persona responsable se encargará de lanzar ofertas y descuentos para atraer más clientes 
por el medio de este canal. 
Además, también consideramos otras estrategias para promocionar nuestra Loncherita 
Free Hands a corto plazo.  
Promoción y ventas: Mostraremos directamente nuestro producto al cliente y 
comercializaremos en ferias y espectáculos comerciales.   
Eventos y experiencias: Realizaremos campañas de visitas en eventos deportivos, 
entretenimientos, festivales de comida, visitas a fábricas e instituciones. 
Venta personal: Se realizará reuniones de ventas, feria y espectáculo. 
5.4.5. Estrategia de distribución 
La Loncherita Free Hands inicialmente va distribuirse directamente al consumidor final, 
que ha sido contactado por el Facebook o página web. 
Dentro de nuestros objetivos a corto plazo, es utilizar nuestro diseño de canales de 
longitud, donde podremos vender directamente en tiendas establecidas en centros 
comerciales, y también vender indirectamente mediante (intermediarios),  
Nuestra principal función de distribución es de fabricante a consumidor como canal 
directo y de fabricante a minoristas a consumidor, nuestro objetivo como empresa es tener 
una estrategia de distribución intensiva donde podamos abarcar varios puntos de venta 
en lima metropolitana.  
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5.5.Plan de ventas y proyección de la demanda 
El Análisis del plan de Ventas y la demanda nos ayuda a identificar cuantitativamente las 
previsiones de evolución del tamaño del mercado que requiera nuestro producto u objeto 
de la Acción Comercial de la empresa. Su finalidad es llegar a conocer con precisión: cuál 
es el tamaño y el volumen de la demanda, cuál es la capacidad de compra de los clientes 
potenciales señalados como público-objetivo, las cifras del consumo medio por cliente. 
 Nuestros ingresos serán por medio de la venta de las loncheras y los Envases 
biodegradables, tenemos un tamaño de mercado operativo Lima metropolitana de las 
personas que trabajan y llevan almuerzo. Generando una proyección de la demanda 
efectiva para enfocar los esfuerzos en dicho público de mayor demanda, obteniendo un 
público final con una participación inicial de 18,314 personas, teniendo una demanda de 
1 loncheras por año, las cuales irán incrementando en los próximos años mediante una 
proyección lineal del 3%. 
 
Tabla 7.  
Proyección y crecimiento mensual  
LONCHERAS 
Estimado Participación 1er año                                         18,314 
Tasa de Crecimiento mensual Anual  Mensual  3.00% 0.25% 
 
 
 
 
 
 
 
  
ENVASES 
Estimado Participación 1er año                                     101,643 
Tasa de Crecimiento mensual Anual  Mensual  3% 0.25% 
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Proyección de la demanda e ingresos mensuales 
Tabla 8.  
Proyección de demanda en unidades por período de 5 años 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Cantidades Año 2020 Año 2021 Año 2022 Año 2023 Año 2024 
Lonchera Free 
Hand 18,314 18,863 19,429 20,012 20,613 
Envase * 30 Und 101,643 104,692 107,833 111,068 114,400 
Producto 119,957 123,555 127,262 131,080 135,012 
 
Tabla 9.  
Proyección de demanda en unidades y en soles para el primer año 
 
Proyección por los 5 años 
Tabla 10 
Proyección de demanda en soles período de 5 años 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Envase * 30 Und                              101,643            104,692             107,833             111,068             114,400 
Precio  S/                                 15  S/               15   S/               15  S/                 15   S/               15 
Total ventas  S/                   1,524,638  S/1,570,377   S/1,617,488   S/  1,666,013   S/1,715,994  
 
 
Año 1 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Anual 
Lonchera 
Free Hand 
549 733 1,099 1,465 1,648 1,465 2,198 1,831 1,465 1,648 2,015 2,198 18,314 
Envase * 
30 Und 
549 1,282 2,381 3,846 5,494 6,959 9,157 10,988 12,453 14,102 16,116 18,314 101,643 
Producto 1,099 2,015 3,480 5,311 7,142 8,424 11,355 12,820 13,919 15,750 18,131 20,512 119,957 
  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Anual 
Lonchera 
Fee Hand 
8,241 10,988 16,483 21,977 24,724 21,977 32,965 27,471 21,977 24,724 30,218 32,965 274,710 
Descartable 
* 
30Unidades 
8,241 19,230 35,712 57,689 82,413 104,390 137,355 164,826 186,802 211,526 241,744 274,710 1,524,638 
Ingresos 
totales 16,483 30,218 52,195 79,666 107,137 126,366 170,320 192,297 208,779 236,250 271,962 307,675 1,799,348 
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5.6.Presupuesto de marketing 
 
Nuestra proyección de crecimiento nos permite generar una inversión para el presupuesto 
de marketing, fijándonos en los costos, de esta manera ver si es rentable o no para la 
empresa,  
Tabla 11. 
Presupuesto de marketing en soles por un año 
 
Presupuesto de los 4 años próximo. 
Tabla 12 
Presupuesto de Marketing en soles por 4 años  
Publicidad y Promoción 2020 2021 2022 2023 
Publicidad social ADS - Facebook   S/            1,500  S/           1,545  S/           1,591   S/                   -  
Creación de Pagina Web - Hosting  S/                550  S/              550  S/               550   S/                550 
Publicidad en Google (Pop - Ups)  S/            7,800  S/           7,800  S/           7,800   S/            7,800 
Publicidad Radio   S/       172,800  S/      172,800  S/       172,800   S/                   -  
Folletería  S/            3,840  S/           3,840  S/           3,840   S/            3,840 
Llaveros  S/            9,157  S/           9,157  S/           9,157   S/            9,157 
Total  S/       195,647   S/      195,692  S/       195,738   S/          21,347 
 
Esto nos permite medir los mejores métodos de comunicación frente al mercado y tener 
un presupuesto constante que permita la intensidad de comunicación, la inversión será de 
S/ 15,837.00 para el primer año. 
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Se evaluará el desarrollo Del mercado con métricas establecidas por los objetivos de cada 
canal: 
 Costo de Adquisición de clientes. 
 Costo del área de Marketing frente a la captación de clientes. 
 Ratio de retención de clientes 
 Tiempo de recuperación de inversión de marketing 
 Clientes originados por canals 
 
6. PLAN DE OPERACIONES  
6.1.Políticas Operacionales 
Las políticas operacionales de nuestra empresa Loncherita Free Hands, están alineadas a 
cumplir la misión y visión que se ha trazado la empresa, así como nuestras estrategias. 
De tal manera que con nuestras políticas podamos mejorar y satisfacer los requerimientos 
de nuestros clientes.  A continuación, detallamos los procesos de nuestra empresa.  
6.1.1. Calidad   
Del producto:  
Consiste en buscar siempre satisfacer a nuestros clientes, garantizando en el proceso de 
fabricación la calidad de nuestra lonchera Free Hands, con materia prima de excelente 
calidad como es la tela nacional, el relleno aislante y los envases ecológicos, atribuyendo 
a este el precio accesible, diseño y comodidad que va tener el cliente al momento de 
usarlo.  
 Del servicio:  
Buscamos mantener una imagen responsable y sostenible en el tiempo, con la finalidad 
de atender a nuestros clientes de manera óptima, para la cual nuestro personal está 
orientado a conocer todos los procedimientos de servicio al cliente, venta y post venta.  
 Empaquetado de los Envases Biodegradables  
Nuestras loncheras Free Hands cuentan con un accesorio adicional para transportar las 
comidas, estos son los envases biodegradables, vienen en una presentación de 30 
unidades, rotulados con las indicaciones específicas y cumplen con los estándares 
ambientales. 
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6.1.2. Procesos  
Recepción de mercadería nacional: 
Nuestra empresa contrata terceros para realizar el servicio de producción, para ello se 
cancela a nuestro proveedor el 50% del costo de mano de obra, dado que los materiales 
la empresa misma lo proporciona.  
Los pedidos son entregados en nuestro almacén de Santiago de Surco y en ese momento 
se realiza la cancelación del 50% restante del pago.  
Recepción de mercadería la internacional:  
Los pedidos serán enviados desde China con destino al CIP Puerto de Callao. 
El pago por la compra de mercadería se realiza por adelantado antes que el producto sea 
despachado de china, dado que ellos no trabajan a consignación y toda venta es al contado,  
Toda tasa o impuesto nacional obligatorio será asumido por la empresa Loncherita Free 
Hands. Nuestro agente de aduana se encarga de todos los trámites. 
 De transporte - almacenaje:  
El transporte hacía nuestro almacén será realizado por nuestro agente de aduana.  
El agente aduanero contratado, tendrá la responsabilidad de recoger la mercadería en  el 
puerto del Callao y trasladar el cargamento en perfecto estado, a nuestro almacén en 
Santiago de Surco. 
Al momento de recibir la mercadería, contaremos con un representante de la empresa 
Loncherita Free Hands encargado de supervisar el estado y condiciones del producto 
recibido.  
De almacenamiento – empaquetado - embalaje:  
El almacén deberá cumplir con los estándares y lineamientos propios de la municipalidad 
del distrito de Santiago de Surco.  
Tenemos un espacio de almacenaje de 100m2 donde colocaremos los envases 
biodegradables y las Loncheritas Free Hands. También contamos con un pequeño espacio 
dentro del almacén que será utilizado para colocar 02 escritorios para el funcionamiento 
de nuestras actividades comerciales.  
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El producto deberá ser empaquetado en cajas que contengan 1000 Unidades de envases 
que mantengan la salubridad de nuestro producto.  El embalaje será compuesto por 30 
unidades de envases Biodegradables, los cuales se entregarán finalmente en los puntos de 
venta de acuerdo a solicitud.  
Las Loncheritas Free Hands serán almacenadas en cajas de 100unid, debidamente cada 
unidad embolsada.  
El encargado de embalaje estará debidamente capacitado para manipular los productos, 
manteniendo la seguridad de los mismos.  
 De transporte – distribución:  
La distribución estará a cargo de un personal que entregará la mercadería en los puntos 
de las estaciones del tren, esto dependiendo la cantidad de pedido.  
El plazo de entrega de los productos acordados con los clientes en general, será en un 
tiempo de 8 horas. Esto también basado en la disponibilidad del producto de acuerdo a 
nuestro stock en almacén.  
El encargado de la entrega de mercadería deberá revisar junto con el cliente, el producto 
entregado y solicitar firma y sello de dicho cliente, finalizando de esta manera la 
conformidad de la venta. 
6.1.3. Planificación:  
Tanto el departamento de RRHH, administración, ventas y operaciones, tendrán que 
proyectar sus gastos semanales, y entregarlos a al área de Gerencia general, para que 
puedan ser evaluados y poder darle posteriormente su aprobación y este fuera el caso.  
Los planes de acción de cada área deben ser evaluados y aprobados por el área de 
Gerencia general de la empresa.  
Se deberán presentar proyecciones semestrales de cada área, tanto de operaciones, ventas, 
RRHH y administración para la toma de decisiones en función al bienestar del cliente.  
En caso de no cumplir con las metas y objetivos trazados por la empresa, el jefe de dicha 
área deberá presentar un informe indicando el problema y conjuntamente con el equipo 
de Gerencia general se podrá restructurar un plan de acción para la mejora del proceso.  
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6.1.4. Inventarios. 
Mercadería  
El manejo de los inventarios de las loncheras y los envases Biodegradables, estarán a 
cargo del encargado del almacén que tendrá un módulo de ERP, que nos ayudará a tener 
un mejor control de mercadería. 
Con respecto a los envases biodegradables, por la alta rotación de movimiento de 
inventario, se tendrá que tomar las medidas del caso para no desabastecernos de 
productos, dado que el tiempo de pedido y entrega de importación son aproximadamente 
04 meses.  
 De empaquetado:  
El área de empaquetado tendrá que colocar los envases en el almacén en cajas donde se 
puedan colocar 1000 unidades, tanto de loncheras como envases el encargado de almacén 
deberá entregar 30 unidades de envases a los encargados de embalaje. 
El empaque final de los envases será de 30 unidades, este deberá estar correctamente 
embalado en papel Karft así como la Lonchera y supervisado por el encargado de 
almacén.  
Del embalaje:  
El embalaje para posterior distribución deberá ser realizado en paquetes que contengan 
30 unidades de envases biodegradable y lonchera, para ello se utilizará papel Kraft, la 
cantidad de insumos para embalar estará a cargo del supervisor. 
Se debe realizar supervisiones diarias de las buenas condiciones del producto, después de 
realizar el embalaje.  
6.2.Diseño de instalaciones 
6.2.1. Localización de las instalaciones 
LONCHERITA FREE HANDS, cuenta con un almacén alquilado en el distrito de 
Santiago de Surco, exactamente en la Calle Monte Rosa 168 Oficina 5, se eligió este lugar 
porque se encuentra en una parte céntrica a todos los distritos aledaños donde hay una 
mayor población de las personas que llevan su refrigerio a sus centros laborales. 
El costo también fue muy importante, se ofrecían las mismas características en los 
distritos antes mencionados, pero a un coste menor de 1000 Dólares americanos. 
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Se adjunta referencia de precios. 
 
figura 19  Localización del local de Almacen y donde trabajará la parte administrativa. 
 
6.2.2. Capacidad de las instalaciones 
Las instalaciones de Loncheritas Free Hands, funcionaran como la central de operaciones 
del negocio, contando con 2 personas que cumplen las funciones administrativas, de 
ventas y reparto de entrega de pedidos. 
Las oficinas se utilizarán para: 
 Realizar funciones administrativas. 
 Realizar ventas online 
 Reuniones y capacitaciones. 
 Almacén de Inventario 
 Realizar coordinaciones con los responsables de la plataforma WEB 
El Horario de Atención de Loncheritas Free Hands: 
 Lunes a Domingo de 8:30 AM - 6:30 PM 
 Solicitar la Inspección de Defensa Civil para obtener el permiso respectivo para 
nuestra oficina. https://www.indeci.gob.pe/faqs.php 
 Solicitar el permiso de funcionamiento de la empresa a la municipalidad de surco 
siguiendo el paso en el link descrito. 
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http://www.munisurco.gob.pe/segunda_portada/Servicios/index.asp?pagina=Lic
encia_Funcionamiento/index.html 
 Las principales Condiciones del contrato de alquiler son las del pago 2X1, los 
pagos mensuales se realizarán los 30 de cada mes, y para cualquier daño al 
inmueble, el arrendatario cubrirá el total de la reparación o reemplazo de algún 
objeto dañado 
 
6.2.3. Distribución de las instalaciones 
El Local tiene 100 m2 y está distribuido de la siguiente manera 
 01 oficina de Gerencia General  6 m2 
 01 oficina para el área de administración, RRHH y Marketing  8 m2 
 02 Baños 4 m2 
 Almacén 
Plano 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
figura 20 Plano de la Oficina y el Almacén de la empresa.
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6.3.Especificaciones Técnicas del Producto / servicio 
LONCHERA 
Material:  
 Tela térmica (interno) 
 Tela Drill Tecnologíca 
 Tela de Lona 
 Malla 
 Hilo 
Estructura: 
 Capa Interna: Tela térmica 3M 
 Capa Externa: Tela Drill tecnología (negro, marrón y blanco) 
 Aza de tela de lona resistente con doble costura 
 Bolsillos laterales de malla (negro, blanco y marrón) 
 
Diámetro: 
 27cm x 12cm 
Color: 
 Blanco 
 Marrón 
 Negro 
Función: 
 Trasladar los envases y desplegarse en su mínima expresión después de su uso 
Características: 
 Delgado 
 Suave y cómodo 
 Pegado firmemente una tela a otra. 
 Resistente 
 Térmico. 
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ENVASES 
Material:  
 Celulosa de almidón 
 Almidones termoplásticos 
 Ácido láctico 
Estructura: 
 Forma cubica 
 Tapas en forma cubica 
 Pliegues en partes laterales 
Diámetro: 
 23cm x 09cm 
Color: 
 Transparente 
 Función: 
 Contener todo tipo de alimento y después estos ser desechados. 
Características: 
 Ultra-Delgado, desechable 
 Discreto y no visible 
 Suave y cómodo 
 No contamina. 
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6.4.Mapa de Procesos y PERT 
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REALIZA 
PUBLICIDAD
PRONOSTICO 
DE VENTAS
ACUERDOS DE 
COMPRA
ASIGNA 
PRESUPUESTO 
MARKETING
ASIGNA 
PRESUPUESTO 
COMPRAS
PROGRAMA 
COMPRAS
CONTACTA AL 
PROVEEDOR Y 
SOLICITA 
MERCADERIA
ENVIA 
MERCADERIA
RECEPCIONA 
MERCADERIA
VERIFICA SU 
ESTADO
MERCADERIA 
CUMPLE LO 
REQUERIDO
REPORTA
FALLAS
ALMACENA 
MERCADERIA 
A REPARTIR
RECEPCIONA 
MERCADERI
A REPUESTA
PROGRAMA 
REPARTO
ENTREGA 
PRODUCTOS
NO SI
 figura 21 Mapa de Procesos - PERT 
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MAPA PROCESOS – CLIENTE 
 
 
 
PROVEEDOR MARKETING Y VENTAS LOGISTICA Y OPERACIONES ADMINISTRACION Y FINANZAS
DECIDE 
COMPRAR
REALIZA
PEDIDO
VISITA CLIENTE LA 
PAGINA WEB Y 
VISUALIZA AVISOS
SE ENTREGA 
PUBLICIDAD 
VOLANTES, AFICHES,
ETC.
RECEPCIONA 
PRODUCTOS
SE FACILITA 
INFORMES PEDIDOS 
Y ENTREGAS
ENTREGA DE 
BOLETAY/O 
FACTURA
PREPARA 
PEDIDO
SOLICITA FACTURA 
Y/O BOLETA
REALIZA PAGO
CON POS Y/O A 
TRAVES DE 
PAGINA.
DISTRIBUCION 
DE LOS 
PEDIDOS 
ENTREGA EFECTIVO
A 
ADMINISTRACION 
Y FINANZAS
NO SI
EMPRESA 
CONTABILIZA 
LAS VENTAS
 
figura 22 Mapa de procesos Del Cliente 
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DIAGRAMA PERT 
DIAGRAMA RED DE PROYECTOS. 
 
 
Luego de haber desarrollado la red de proyectos pert y considerando los procesos de 
compra, preparación y distribución de los productos se ha considerado un tiempo 
estimado de 70 días. 
La ruta crítica que se detalla en las actividades son: a, b, c, e, f, g, h, j el cuello de botella 
se presenta en la actividad b (tiempo de llegada de mercadería) probabilidad de que el 
proyecto termine en 75 días. 
 
6.5. Planeamiento de la Producción 
6.5.1. Gestión de compras y stock 
Loncheritas Free Hand Como empresa de Comercialización y Distribución se preocupa 
por la buena distribución de sus productos esto con el fin de construir una buena imagen 
de acuerdo a la calidad que ofrece. 
 
53 30 56 65 2 67
53 0 56 65 0 67
0 3 3 3 50 53 56 5 61 61 2 63 63 2 65 67 3 70
0 0 3 3 0 53 56 0 61 61 0 63 61 0 65 67 0 70
53 2 55 65 2 67
54 1 56 65 0 67
H
J
ID
A
C
B E F G FIN
figura 23 Datos para armar el diagrama de Red de Proyectos
figura 24 Resultados Del Diagrama Red de Proyectos
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El proceso interno de compras mantiene su stock de unidades que permite realizar su 
comercialización de manera ininterrumpida. 
Tiene Como Política hacer las gestiones de compras cada 4 meses manejando un stock 
de los siguientes productos. 
 
figura 25 Envases descartables Biodegradables (Producto Importado) 
 
 
figura 26 . Loncheritas hechas en material Drill Tecnológica (Producto Nacional) 
 
6.5.2. Gestión de la calidad 
Loncherita Free Hand, realizará su proceso de control de calidad a partir del índice de 
satisfacción de los clientes finales, el mismo que se medirá a través de encuestas virtuales 
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y físicas. La información que se obtendrá servirá para mejorar la calidad o crear nuevos 
modelos de loncheras, que nos permitirá satisfacer las expectativas de nuestros clientes. 
Así mismo se contará con certificación de garantía de los productos nacionales e 
importados, para alcanzar este objetivo se hará una alianza con los fabricantes de dichos 
productos, acción crucial para brindar un producto de calidad y a un costo accesible, a 
través de una patente. 
 
6.5.3. Gestión de los proveedores 
La política de selección de proveedor en la loncherita es importante para la selección 
tomada en cuentas las características. Calidad total, Precios, Certificado de Calidad y el 
cuidado del medio ambiente con infraestructura innovadora. Cumpliendo estrategias 
fundamentales para la evaluación. 
Tendremos proveedores nacionales y extranjeros que nos brindaran los productos para la 
comercialización. 
La empresa que nos brindara el servicio de comunicación e internet, será Telefonía del 
Perú, teniendo la mejor cobertura para estar en contacto con nuestros clientes. 
En el caso de los bienes muebles tendremos como proveedores a SODIMAC y 
SAGAFALABELLA, ya que son cercanos a nuestro local, además de contar con un 
precio accesible y una garantía con un tiempo específico. Para los útiles de oficina y 
limpieza. 
6.6. Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo. 
Los siguientes activos de la empresa están compuestos por bienes que están sujetos a 
depreciación. 
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Tabla 13 
Inversión en Activos Fijos 
 
Como no realizaremos actividades de producción, sólo mantendremos dentro de nuestros 
activos fijos a los muebles y enseres y equipo de procesamiento de datos, entre otros. 
6.7. Estructura de costos de producción y gastos operativos. 
A continuación, se muestra los gastos operativos y los costos de producción incurridos en 
su primer año. 
Presupuesto 1er Año  
Tabla 14 
Presupuesto de Producción y gastos operativos – Año 1 
 
ACTIVOS FIJOS TANGIBLES
 
CANTID
AD
UND.MEDIDA  VALOR DE COMPRA UN. TOTAL SIN IGV VIDA UTIL  DEPRECIACION 
EQUIPO DE CÓMPUTO
Computadoras de escritorio 1 UNIDADES 1,271.18S/         1,271.18S/            5 254.24S/              
Laptops 2 UNIDADES 1,610.00S/         3,220.00S/            5 644.00S/              
Impresora Multifuncional 2 UNIDADES 821.00S/            1,642.00S/            5 328.40S/              
MUEBLES Y ENSERES
Escritorio 3 UNIDADES 508.40S/            1,525.20S/            5 305.04S/              
Sillones Ejecutivos 3 UNIDADES 170.00S/            510.00S/               5 102.00S/              
Archivadores 3 UNIDADES 260.00S/            780.00S/               5 156.00S/              
Estantes 4 UNIDADES 229.00S/            916.00S/               5 183.20S/              
Mesa 1 UNIDADES 800.00S/            800.00S/               5 160.00S/              
Sillas visitantes 4 UNIDADES 70.00S/              280.00S/               5 56.00S/                
TOTAL 10,944.38S/           2,188.88S/            
ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES
 
CANTID
AD
UND.MEDIDA  VALOR DE COMPRA UN. TOTAL SIN IGV VIDA UTIL  DEPRECIACION 
ERP -  Contable Administrativo 1 UNIDADES 2,000.00S/         2,000.00S/            5 400.00S/              
PAGINA WEB LONCHERITA 1 UNIDADES 2,760.00S/         2,760.00S/            5 552.00S/              
Antivirus 1 UNIDADES 660.00S/            660.00S/               1 660.00S/              
TOTAL 5,420.00S/            1,612.00S/            
INVERSIONES EN ACTIVOS VINCULADOS AL PROCESO DE PRODUCTIVO
EXPRESADO EN SOLES ( S/. )
DETALLE ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC COSTO (S/.)
PAGINA WEB 1,550.00S/    -S/           -S/             -S/              -S/            -S/            -S/           -S/            -S/            -S/            -S/           -S/           1,550.00S/      
HOSTING 550.00S/       -S/           -S/             -S/              -S/            -S/            -S/           -S/            -S/            -S/            -S/           -S/           550.00S/         
ANTIVIRUS 660.00S/       -S/           -S/             -S/              -S/            -S/            -S/           -S/            -S/            -S/            -S/           -S/           660.00S/         
PERSONAL DE PLANILLA 3,884.00S/    3,884.00S/   3,884.00S/     3,884.00S/      3,884.00S/    3,884.00S/    3,884.00S/   3,884.00S/    3,884.00S/    3,884.00S/    3,884.00S/   3,884.00S/   46,608.00S/    
ALQUILER DE OFICINA 9,900.00S/    3,300.00S/   3,300.00S/     3,300.00S/      3,300.00S/    3,300.00S/    3,300.00S/   3,300.00S/    3,300.00S/    3,300.00S/    3,300.00S/   3,300.00S/   46,200.00S/    
AGUA 90.00S/         90.00S/        90.00S/         90.00S/          90.00S/        90.00S/        90.00S/       90.00S/        90.00S/        90.00S/        90.00S/        90.00S/       1,080.00S/      
ELECTRICIDAD 200.00S/       200.00S/      200.00S/       200.00S/        200.00S/       200.00S/       200.00S/      200.00S/       200.00S/       200.00S/       200.00S/      200.00S/      2,400.00S/      
TELEFONO INTERNET 150.00S/       150.00S/      150.00S/       150.00S/        150.00S/       150.00S/       150.00S/      150.00S/       150.00S/       150.00S/       150.00S/      150.00S/      1,800.00S/      
MOVILES 350.00S/       350.00S/      350.00S/       350.00S/        350.00S/       350.00S/       350.00S/      350.00S/       350.00S/       350.00S/       350.00S/      350.00S/      4,200.00S/      
COURIER 60.00S/         60.00S/        60.00S/         60.00S/          60.00S/        60.00S/        60.00S/       60.00S/        60.00S/        60.00S/        60.00S/        60.00S/       720.00S/         
CONSTITUCION DE LA 
EMPRESA 1,350.00S/    -S/           -S/             -S/              -S/            -S/            -S/           -S/            -S/            -S/            -S/           -S/           1,350.00S/      
LICENCIA DE 
FUNCIONAMIENTO 1,000.00S/    -S/           -S/             -S/              -S/            -S/            -S/           -S/            -S/            -S/            -S/           -S/           1,000.00S/      
GASTOS DE 
INSTALACIONES OFICINA 1,200.00S/    -S/           -S/             -S/              -S/            -S/            -S/           -S/            -S/            -S/            -S/           -S/           1,200.00S/      
TOTALES 20,944.00S/  8,034.00S/   8,034.00S/     8,034.00S/      8,034.00S/    8,034.00S/    8,034.00S/   8,034.00S/    8,034.00S/    8,034.00S/    8,034.00S/   8,034.00S/   109,318.00S/  
GASTOS OPERATIVOS MENSUALES ‐  PRIMER AÑO
S/.
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Presupuesto de los 4 Años Próximos 
Tabla 15 
Presupuesto de Producción y gastos operativos por 4 años 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DETALLE 2020 2021 2022 2023
PAGINA WEB 500.00S/         500.00S/         500.00S/            500.00S/        
HOSTING 550.00S/         550.00S/         550.00S/            550.00S/        
ANTIVIRUS 660.00S/         660.00S/         660.00S/            660.00S/        
PERSONAL DE PLANILLA 48,938.40S/     51,385.32S/    53,954.59S/       56,652.32S/    
ALQUILER DE OFICINA 39,600.00S/     39,600.00S/    39,600.00S/       39,600.00S/    
AGUA 1,080.00S/       1,080.00S/      1,080.00S/         1,080.00S/      
ELECTRICIDAD 2,400.00S/       2,400.00S/      2,400.00S/         2,400.00S/      
TELEFONO INTERNET 1,800.00S/       1,800.00S/      1,800.00S/         1,800.00S/      
MOVILES 4,200.00S/       4,200.00S/      4,200.00S/         4,200.00S/      
COURIER 720.00S/         720.00S/         720.00S/            720.00S/        
CONSTITUCION DE LA EMP -S/               -S/              -S/                 -S/              
LICENCIA DE FUNCIONAMIE -S/               -S/              -S/                 -S/              
GASTOS DE INSTALACIONE -S/               -S/              -S/                 -S/              
TOTALES 100,448.40S/   102,895.32S/   105,464.59S/     108,162.32S/  
PROYECCION ANUAL ‐ GASTOS OPERATIVOS
S/.
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7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS. 
7.1. Objetivos Organizacionales 
Objetivos generales: 
Conocer y evaluar las motivaciones de compra de los clientes y su comportamiento de 
crecimiento de la demanda. 
Identificar la experiencia de los clientes al adquirir las loncheras y envases. 
Objetivos específicos: 
Identificar cuáles son las motivaciones principales al momento de adquirir las loncheras 
y envases. 
Comprobar el crecimiento de la demanda de las loncheras y envases.  
 
7.2. Naturaleza de la Organización 
Con la finalidad de obtener un registro de las actividades que se ejecutan, se gestionara la 
constitución de la empresa Loncherita Free Hands como persona jurídica, esto con la 
finalidad de salvaguardar el patrimonio de los socios, limitándose al aporte de capital 
social. El tipo de persona jurídica a optar será una de tipo de Sociedad Anónima Cerrada, 
bajo un régimen General. 
La directiva está conformada por 4 personas naturales sin negocio que conforman de 
manera activa y profesional las administración, gestión y representación de la empresa, 
la misma que no sobrepasara la cantidad de 20 accionistas en su proceso de crecimiento 
y desarrollo. La empresa contara con una organización Lineal en todas las áreas. 
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7.2.1. Organigrama  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
figura 27 Organigrama 
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7.2.2. Diseño de Puestos y Funciones. 
 
FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO 
FECHA:        OFICINA: LIMA 
1. IDENTIFICACION DEL PUESTO: 
CARGO: GERENTE GENERAL    CODIGO FUENTE: 
NIVEL: ALTO      ASIGNACION FAMILIAR 
2. REPORTA A: 
JUNTA DE ACCIONISTAS. 
3. FUNCIONES GENERALES: 
Planifica, organiza, dirige y controla todos los objetivos, resultados y toma de decisiones 
de la organización, así mismo se encarga de la contratación del personal idóneo para cada 
área. 
4. FUNCIONES ESPECIFICAS: 
 Planifica los objetivos generales y específicos a corto, mediano y corto plazo en 
bien de la empresa. 
 Decide la contratación, capacitación y selección del personal idóneo para cada 
puesto dentro de la organización. 
 Analiza y toma de decisiones en bien de la organización en función a los aspectos 
financieros, administrativos, de personal y contable. 
 Apoya a las demás gerencias en la toma de decisiones. 
 Optimiza costos en función a las tendencias del mercado. 
 Gestión directa con la gerencia de operaciones para las actividades de compra de 
insumos. 
 Gestión directa con el área de Administración y finanzas para el análisis de los 
ratios y balances financieros. 
5. REQUERIMIENTO PROFESIONAL – ACADEMICO: 
 Profesional Titulado en Administración y Finanzas, Economía Y/o Contabilidad. 
 Maestría en Operativa organizacional y finanzas. 
 Ingles Avanzado. 
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6. COMPETENCIAS REQUERIDAS: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 figura 28 Cuadro de Competencias deL Gerente General
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO 
FECHA:        OFICINA: LIMA 
1. IDENTIFICACION DEL PUESTO: 
CARGO: JEFE DE VENTAS    CODIGO FUENTE: 
NIVEL: MEDIO      ASIGNACION FAMILIAR 
2. REPORTA A: 
GERENTE GENERAL. 
3. FUNCIONES GENERALES: 
Planificar y organizar las actividades de los equipos de gestores y equipo de almacén, 
manteniendo los presupuestos de su área, establece los objetivos de ventas de la empresa 
y evalúa los avances de estos. 
4. FUNCIONES ESPECIFICAS: 
 Forma a los gestores en los temas comerciales de la empresa. 
 Define los objetivos de ventas que se deben alcanzar. 
 Distribuye las actividades para cada gestor y encargado de almacén. 
 Supervisa el trabajo de los gestores y encargado de almacén. 
 Interviene en las decisiones que se relacionan con la venta de los productos y 
administración de estos. 
5. REQUERIMIENTO PROFESIONAL – ACADEMICO: 
 Profesional Titulado en Administración y Finanzas, Economía Y/o Contabilidad. 
 Formación específica en ventas. 
 Estudios complementarios de office avanzado 
 Ingles Intermedio. 
 Experiencia en atención al cliente y conflictos. 
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6. COMPETENCIAS REQUERIDAS: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 figura 29 Cuadro de competencias del Jefe de ventas
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO 
FECHA:        OFICINA: LIMA 
1. IDENTIFICACION DEL PUESTO: 
CARGO: ASISTENTE ADMINISTRATIVO CONTABLE  CODIGO FUENTE: 
NIVEL: MEDIO      ASIGNACION FAMILIAR 
2. REPORTA A: 
GERENTE GENERAL. 
3. FUNCIONES GENERALES: 
Apoya en la administración los recursos de la empresa, en apoyar al cumplimiento de las 
políticas financieras, los flujos de caja y todos los gastos en los que incurra la empresa 
con el fin de preservar los activos de esta. 
4. FUNCIONES ESPECIFICAS: 
 Analiza y genera reportes de los Estados Financieros de la empresa. 
 Apoyo en la elaboración del presupuesto anual en conjunto con la información de 
las demás áreas. 
 Apoyo en el diseño, gestión y seguimiento de todos los indicadores financieros de 
la empresa. 
 Apoyo en la administración y evaluación de los procesos de compra. 
 Apoyo en la gestión de auditorías internas con la finalidad de minimizar los 
impactos negativos en los que pueda incurrir la empresa. 
5. REQUERIMIENTO PROFESIONAL – ACADEMICO: 
 Bachiller y/o egresado en Administración y Finanzas, Economía y/o Contabilidad. 
 Estudios Complementarios de office avanzado. 
 Ingles Intermedio. 
 
6. COMPETENCIAS REQUERIDAS: 
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 figura 30 Cuadro de competencias del Asistente Administrativo Contable
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO 
FECHA:        OFICINA: LIMA 
1. IDENTIFICACION DEL PUESTO: 
CARGO: COMUNITY MANAGER    CODIGO FUENTE: 
NIVEL: MEDIO      ASIGNACION FAMILIAR 
2. REPORTA A: 
GERENTE GENERAL. 
3. FUNCIONES GENERALES: 
Gestionar y administrar todas las actividades de Social Media en los que incurra la 
empresa, con habilidades sociales, de gestión, de buena redacción y comunicación. 
4. FUNCIONES ESPECIFICAS: 
 Generar tráfico en la WEB relacionado a los productos de la empresa. 
 Adapta los objetivos de la empresa a los contenidos en la WEB. 
 Analiza los datos que arroja la WEB y extrae información más relevante. 
5. REQUERIMIENTO PROFESIONAL – ACADEMICO: 
 Estudiante y/o egresado de las carreras de Marketing y/o Ingeniería en sistemas. 
 Formación Específica en gestión de redes sociales. 
 Estudios Complementarios de office avanzado. 
 Ingles Intermedio. 
6. COMPETENCIAS REQUERIDAS: 
 
 
 Figura 31. Cuadro de competencias del community Manager
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO 
FECHA:        OFICINA: LIMA 
1. IDENTIFICACION DEL PUESTO: 
CARGO: ENCARGADO DE ALMACEN  CODIGO FUENTE: 
NIVEL: MEDIO     ASIGNACION FAMILIAR 
2. REPORTA A: 
JEFE DE VENTAS. 
3. FUNCIONES GENERALES: 
Realiza la recepción de toda la mercadería para su revisión y control adjuntando la 
documentación necesaria para evidenciar los ingresos y salidas, así como para su proceso 
de facturación. 
4. FUNCIONES ESPECIFICAS: 
 Gestión y control de los productos en almacén. 
 Reportar de manera diaria sobre las salidas y entradas de los productos. 
 Gestionar con los gestores las entregas de los productos para reparto. 
 Generación de la facturación de los clientes. 
5. REQUERIMIENTO PROFESIONAL – ACADEMICO: 
 Estudiante y/o egresado de las carreras de Administración de Empresas 
 Formación Específica en gestión de almacenes y logística. 
 Estudios Complementarios de office avanzado. 
 Ingles Intermedio. 
6. COMPETENCIAS REQUERIDAS: 
 
Figura 32. Cuadro de competencias del Encargado de Almacen
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FICHA DE DESCRIPCION DEL PUESTO 
FECHA:        OFICINA: LIMA 
1. IDENTIFICACION DEL PUESTO: 
CARGO: GESTORES     CODIGO FUENTE: 
NIVEL: MEDIO      ASIGNACION FAMILIAR 
2. REPORTA A: 
JEFE DE VENTAS. 
3. FUNCIONES GENERALES: 
Participa en las actividades de venta, comercialización y reparto de los productos 
ofertados por la empresa mediante actividades directas en atención al cliente. 
4. FUNCIONES ESPECIFICAS: 
 Realiza la gestión de entrega de los productos ofrecidos por la empresa. 
 Seguimiento a las entregas diarias de los productos. 
 Control y reporte diario sobre las entregas efectuadas en el día a día. 
 Reportar al jefe de ventas sobre las entregas efectuadas e incidentes presentados. 
 Coordina con el encargado de almacén sobre las rutas de entrega. 
 Informa al cliente sobre los productos (si fuera el caso). 
5. REQUERIMIENTO PROFESIONAL – ACADEMICO: 
 Técnico en administración de empresas y/o carrera profesional 
 Experiencia previa en atención al cliente. 
 Licencia de conducir A2 
 Ingles básico. 
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6. COMPETENCIAS REQUERIDAS: 
 
7.3. Políticas Organizacionales: 
 
Políticas de calidad: 
 Nos basamos en ofrecer productos de calidad, con esto se define una estrategia 
que permita cumplir con los estándares ofrecidos. 
 Garantizar la seguridad en la elaboración de los productos y su cumplimiento en 
ergonomía y su despliegue en su mínima expresión. 
 Asegurar la preferencia y trascendencia de todos nuestros productos con la 
finalidad de satisfacer a nuestros clientes, de esta manera se obtiene la 
valorización de los mismos. 
 Colocar foco en obtener cero incidentes y defectos, mediante la búsqueda de la 
mejora continua en la optimización tanto de nuestros productos como en nuestra 
atención al cliente. 
 Promover el compromiso de todos los involucrados en la cadena de valor de los 
productos para cumplir con nuestros compromisos tanto con clientes, usuarios  
Políticas de Almacenamiento: 
 Se busca establecer las pautas y requisitos necesarios de seguridad en el almacén 
de los productos. 
 Aprovechar los espacios dentro del almacén 
ALTO MEDIO BAJO
1 x
2 x
3 x
4 x
5 x
1 x
2 x
3 x
4 x
5 x
Pensamiento Logico
Pensamiento Analitico
Orientacion a resultados
Etica y veracidad
6.2 TECNICAS
Liderazgo
Empowerment
Pensamiento estrategico
COMPETENCIA NIVEL
6.1 GENERALES
Calidad de trabajo
Orientacion al cliente
Compromiso
Figura 33. Cuadro de competencias del Gestor
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 Proteger los productos ante cualquier agente externo 
 Identificar el tipo de producto a almacenar 
 Asegurar su optimización de aislamiento de manera oportuna y rápida. 
 Evitar robos y/o siniestros. 
Políticas de atención al cliente: 
 Conocer a nuestro cliente y enfocar sus necesidades como una meta a cumplir para 
satisfacer y evitarlas. 
 Determinar los atributos del servicio que son más relevantes para nuestros 
clientes. 
 Procurar que los sistemas de atención sean eficientes y eficaces. 
 Mantener la escucha activa en los canales de atención. 
 Velar por que cada colaborador cuente con una actitud positiva en atención al 
cliente. 
 Conceptualizar que cada cliente es único. 
 Cumplir con todo lo ofrecido al cliente. 
 
Políticas administrativas 
 Todo producto deberá remitirse del almacén con una guía de entrega consignando 
la información del cliente y los datos de las personas responsables dentro del 
proceso de venta y entrega. 
 Todo pedido para los proveedores deberá ser elaborado bajo autorización de la 
gerencia y con las coordinaciones previas con los proveedores. 
 La gestión y administración de los flujos de caja, estados financieros y demás 
activos de la empresa deberán ser evaluados y revisados de manera periódica bajo 
la gerencia general y directiva. 
 La empresa deberá mantener motivado y capacitado a su personal impartiendo 
cursos de superación de personal y manejando planes de incentivos. 
 Gestionar un óptimo sistema de remuneraciones acorde a la necesidad de la 
empresa y con previo con los involucrados en los puestos. 
 Establecer y hacer cumplir el reglamento interno y aplicar las sanciones previstas 
por faltas cometidas. 
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7.4. Gestión Humana 
7.4.1. Reclutamiento, selección, contratación e inducción 
Obtener perfil del candidato: 
 Actividades por realizar dentro del área usuaria 
 Indicar si se requiere experiencia 
 Indicar con las habilidades a contar. 
 Indicar que conocimientos técnicos y profesionales deberá tener. 
 Indicar que tipo de valores deberá tener. 
 Indicar si cuenta con capacidad de trabajo en equipo y bajo presión. 
 Indicar Nivel de estudios. 
 
Proceso de Reclutamiento: 
 Obtener la solicitud del puesto por parte del área usuaria con todos sus sustentos. 
 Publicación de la vacante para el puesto solicitado.  
 Recepción de CVs a través de portal, correo o referencias. 
 Selección de CVs idóneos para cubrir el puesto. 
 Presentación de propuesta de empleo a los candidatos entrevistados. 
 
Proceso de Selección: 
 Entrevistas con el encargado del área usuaria. 
 Pruebas de conocimiento 
 Pruebas Psicológicas 
 Entrevistas consignadas por la gerencia general. 
 Resultado final con el candidato elegido. 
 Llamada y/o ubicación del candidato elegido. 
 
Proceso de Contratación: 
Una vez elegido el candidato idóneo para el puesto, se procede a la contratación donde se 
especificará a través de un contrato todo los ofrecido dentro de la entrevista de trabajo, 
las normas por ley que se rigen bajo un sistema de contratación legal, las actividades a 
realizar y las sanciones a aplicar en caso no se cumpla lo indicado en el contrato, el tiempo 
de vigencia del contrato y otros aspectos a considerar. 
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Proceso de Inducción: 
Una vez realizado el proceso de contratación se deberá procurar facilitarle una inducción 
sobre las políticas, normas y presentación de la empresa, así como las actividades a 
realizar esta última será gestionada por el área usuaria. 
 
7.4.2. Capacitación, motivación y evaluación del desempeño 
Proceso de Capacitación: 
 Definir el programa y proceso de capacitación de acuerdo con cada necesidad de 
las áreas. 
 Clasificar y jerarquizar las actividades dentro de la capacitación. 
 Definir los objetivos de la capacitación en función a cada área y relación a las 
políticas de la empresa. 
 Elaborar el programa de capacitación (contenido, técnicas, fechas, horarios, etc.). 
 Ejecutar el programa elaborado. 
 Evaluar el impacto de las capacitaciones (antes, durante y al finalizar las 
capacitaciones). 
 
Proceso de Motivación: 
 Elegir el objetivo para convertirlo en una meta, este deberá ajustarse a la 
satisfacción de los involucrados y a los estándares de la organización. 
 Determinar las actividades que se desarrollaran para la ejecución dentro de la meta 
escogida (focus, entrevistas, encuestas, etc.), esto con la finalidad de obtener 
información sobre gustos, preferencias, sensaciones, etc. de los involucrados. 
 Sugerir posibles propuestas para llegar a la meta trazada. 
 Plantear los beneficios del proceso de Motivación en favor de la organización. 
 Proceder con la ejecución del proceso. 
 Evaluar el impacto de la meta trazada (antes, durante y al finalizar las 
capacitaciones). 
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Proceso de Evaluación de desempeño: 
 Evaluar las competencias generales y especificas necesarias para el puesto de 
trabajo 
 Decidir la metodología de trabajo a aplicar: 
90º si a una persona solo le evaluará su superior inmediato. 
180º si además le evaluarán sus colegas. 
270º si además le evaluarán sus subalternos. 
360º si además de todos los anteriores le evaluarán también sus clientes, internos 
o externos. 
 Crear encuestas atractivas con la capacidad de gestionar, analizar y explotar la 
información para obtener la rapidez del proceso. 
 
7.4.3. Sistema de remuneración 
LONCHERA FREE HANDS será una empresa en Régimen General, que aplicará los 
beneficios Sociales a sus trabajadores según el régimen Laboral que establece. 
 Jornada laboral: 48 horas a la semana:  
 Ocho horas diarias de Lunes a Domingo 
 Refrigerio de 1 hora diaria como mínimo 
 Sueldo mínimo vital por ley. 
 24 horas de descanso a la semana 
 Vacaciones: 30 días al año. 
 CTS: SI aplica dos depósitos semestrales, uno en mayo el otro en noviembre 1 
remuneración al año. 
 Gratificaciones: SI aplica, dos veces por año, en julio y en diciembre. 1 
remuneración por cada periodo que establece la ley. 
 Asignación Familiar: SI aplica 
 Seguro Social: el 100% lo asume la organización. 
 Trabajos nocturnos de 10:00 pm a 6:00 am, no deben ganar menos del sueldo 
mínimo vital 
 Los contratos se firmarán por tres meses, luego de pasado el periodo de prueba se 
realizará la renovación del mismo dependiendo del desempeño del trabajador.  Todos los 
trabajadores estarán en planilla. 
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La planilla está conformada por los siguientes trabajadores: 
Tabla 16 
Relación de trabajadores 
 
7.5. Estructura de Gastos de RR.HH 
 
Planilla del 1er Año  
Tabla 17 
Planilla Año 1 
Fuente Propia 
 
Planilla de los 4 Años Próximos 
Tabla 18 
Planilla por 4 años 
CARGO S. básico Essalud CTS GRATIF VACACI. Sueldo Mensual
Gerente General 5,000.00S/        450.00S/           416.67S/           908.33S/           416.67S/       7,191.67S/    
Jefe de Ventas 4,000.00S/        360.00S/           333.33S/           726.67S/           333.33S/       5,753.33S/    
Asistente Administrivo - contable 2,500.00S/        225.00S/           208.33S/           454.17S/           208.33S/       3,595.83S/    
Commuity Manager 2,000.00S/        180.00S/           166.67S/           363.33S/           166.67S/       2,876.67S/    
Encargado de Almacen 1,200.00S/        108.00S/           100.00S/           218.00S/           100.00S/       1,726.00S/    
Gestores 2,500.00S/        225.00S/           208.33S/           454.17S/           208.33S/       3,595.83S/    
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC COSTO (S/.)
I RECURSOS HUMANOS
1. Salarios (costo empresa)
Gerente General 7,192S/            7,192S/            7,192S/            7,192S/            7,192S/    7,192S/     7,192S/        7,192S/     7,192S/      7,192S/     7,192S/      7,192S/      86,300S/       
Jefe de Ventas 5,753S/            5,753S/            5,753S/            5,753S/            5,753S/    5,753S/     5,753S/        5,753S/     5,753S/      5,753S/     5,753S/      5,753S/      69,040S/       
Asistente Adm. - contable 3,596S/            3,596S/            3,596S/            3,596S/            3,596S/    3,596S/     3,596S/        3,596S/     3,596S/      3,596S/     3,596S/      3,596S/      43,150S/       
Commuity Manager 2,877S/            2,877S/            2,877S/            2,877S/            2,877S/    2,877S/     2,877S/        2,877S/     2,877S/      2,877S/     2,877S/      2,877S/      34,520S/       
Encargado de Almacen 1,726S/            1,726S/            1,726S/            1,726S/            1,726S/    1,726S/     1,726S/        1,726S/     1,726S/      1,726S/     1,726S/      1,726S/      20,712S/       
Gestores 3,596S/            3,596S/            3,596S/            3,596S/            3,596S/    3,596S/     3,596S/        3,596S/     3,596S/      3,596S/     3,596S/      3,596S/      43,150S/       
24,739S/          24,739S/          24,739S/          24,739S/          24,739S/  24,739S/   24,739S/      24,739S/   24,739S/    8,199S/     8,199S/      8,199S/      296,872S/     
PRESUPUESTO DE GASTOS 
SUB TOTAL DE RR.HH
2020 2021 2022 2023
I RECURSOS HUMANOS
1. Salarios (costo empresa)
Gerente General 86,300.00S/     86,300.00S/     86,300.00S/     86,300.00S/     
Jefe de Ventas 69,040.00S/     69,040.00S/     69,040.00S/     69,040.00S/     
Asistente Administrivo - contable 43,150.00S/     43,150.00S/     43,150.00S/     43,150.00S/     
Commuity Manager 34,520.00S/     34,520.00S/     34,520.00S/     34,520.00S/     
Encargado de Almacen 20,712.00S/     20,712.00S/     20,712.00S/     20,712.00S/     
Gestores 43,150.00S/     43,150.00S/     43,150.00S/     43,150.00S/     
296,872.00S/   296,872.00S/   296,872.00S/   296,872.00S/   SUB TOTAL DE RR.HH
Recursos Humanos 
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Semestralmente se medirá el compromiso que tiene el trabajador con nuestra empresa, 
mediante la utilización de encuestas, esto nos permitirá medir la motivación que tienen 
nuestros colaboradores, y que serán evaluadas con el fin de tomar las medidas correctivas 
necesarias y apoyarlos en las cosas que necesiten. 
 
8. PLAN ECONOMICO -  FINANCIERO 
Permite generar valor a través del flujo de caja que permite obtener una ganancia a traves 
del proyecto y para el accionista. 
Se considera desde la parte inicial que corresponde a la inversión hasta los principales 
riesgos del proyecto. 
8.1. Supuesto general. 
Se ha considerado los siguientes puntos para el buen funcionamiento del negocio y poder 
generar una correcta operatividad de los recursos que se tiene: 
Supuestos  Consideraciones 
Horizonte del 
proyecto 5 años 
Moneda Nuevos Soles 
Inversión Inicial Activos tangibles, intangibles y Gastos pre-operativos 
Socios 4 
Política de Ventas 100% contado  
Pago Proveedores 100% al contado 
Crecimiento Anual 5% 
IGV 18% 
Impuesto a la renta 30% 
Aporte Accionistas 60% 
Financiamiento 40% 
Politica de pedido 
inicial 
Cobertura de los envases para los primeros 4 meses de 
importación  
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8.2. Inversión en activos (fijos e intangibles). Depreciación y amortización. 
Se ha considerado relevante considerar los siguientes activos para el negocio: 
Tabla 19 
Inversión de activos 
CUADRO DE INVERSIONES 
RUBROS CANTIDAD
PRECIO SUB-TOTAL 
UNITARIO TOTAL 
S/. S/. 
1.- INVERSION FIJA       
1.1 INVERSION FIJA TANGIBLE   S/. 4,491.18 
1.1.1 Mueble y enseres     S/. 4,491.18 
Computadoras de escritorio 1 S/. 1,271.18 S/. 1,271.18 
Laptops 2 S/. 1,610.00 S/. 3,220.00 
1.2 INVERSION FIJA INTANGIBLE   S/. 5,420.00 
ERP -  Contable Administrativo 1 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00 
PAGINA WEB LONCHERITA 1 S/. 2,760.00 S/. 2,760.00 
Antivirus 1 S/. 660.00 S/. 660.00 
1.3 GASTOS PRE-OPERATIVOS   S/. 19,903.20 
Impresora Multifuncional 2 S/. 821.00 S/. 1,642.00 
Escritorio 3 S/. 508.40 S/. 1,525.20 
Sillones Ejecutivos 3 S/. 170.00 S/. 510.00 
Archivadores 3 S/. 260.00 S/. 780.00 
Estantes 4 S/. 229.00 S/. 916.00 
Mesa 1 S/. 800.00 S/. 800.00 
Sillas visitantes  4 S/. 70.00 S/. 280.00 
CONSTITUCION DE LA EMPRESA 1 S/. 1,350.00 S/. 1,350.00 
LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO 1 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 
GASTOS DE INSTALACIONES 
OFICINA 1 S/. 1,200.00 S/. 1,200.00 
ALQUILER DEL LOCAL 1 S/. 3,300.00 S/. 3,300.00 
GARANTIA DEL LOCAL (2 MESES) 2 S/. 3,300.00 S/. 6,600.00 
2.CAPITAL DE TRABAJO     S/. 415,000.00 
INVERSION TOTAL       
 
Del cuadro de inversiones expuesto hay que considerar que todos los activos que 
corresponde a ¼ de la UIT como costo se consideran gasto de acuerdo a disposición de 
la Sunat. 
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Figura 34. Consideraciones de los Activos 
Fuente. Sunat 
Para ello se ha considerado lo siguiente como depreciación y amortización: 
Tabla 20 
Cuadro de depreciación y amortización 
RUBROS CANTIDAD PRECIO SUB-TOTAL 
TASA DE 
DEPRECIACION 
DEPRECIACION 
ANUAL 
Computadoras de escritorio 1 S/ 1,271 S/ 1,271 25% S/317.80 
Laptops 2 S/ 1,610 S/ 3,220 25% S/ 805 
   S/ 4,491  
     
RUBROS CANTIDAD PRECIO SUB-TOTAL 
TASA DE 
AMORTIZACION 
AMORTIZACION  
ANUAL 
ERP -  Contable Administrativo 1 S/ 2,000 S/ 2,000 10% S/ 200 
PAGINA WEB LONCHERITA 1 S/ 2,760 S/ 2,760 10% S/ 276 
Antivirus 1 S/ 660 S/ 660 10% S/ 66    S/ 5,420  
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8.3. Proyección de ventas. 
Se proyecta para el primer año de manera mensual y a partir de allí de forma anual: 
Tabla 21 
Proyección de ventas mensuales y anuales 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La proyección de ventas se basa en un análisis técnico realizado en base a proyecciones 
del Mercado y a encuestas que permiten obtener un ratio de crecimiento anual constante 
dado que el plan de implementación permitirá poner como objetivos un crecimiento 
MODERADO de 3.0 %. 
 
Se adjunta a 5 años el proyectado: 
Tabla 22 
Proyección de ventas por 5 años 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Cantidades Año 2020 Año 2021 Año 2022 Año 2023 Año 2024 
Lonchera Free Hand 18,314 18,863 19,429 20,012 20,613 
Envase * 30 Und 101,643 104,692 107,833 111,068 114,400 
Producto 119,957 123,555 127,262 131,080 135,012 
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8.4. Proyección de costos y gastos operativos 
Tabla 23 
Proyección de gastos operativos anual 
PROYECCION ANUAL ‐ GASTOS OPERATIVOS 
S/. 
DETALLE  2020 2021 2022 2023 
PAGINA WEB   S/         500  S/         500  S/         500   S/         500  
HOSTING  S/         550  S/         550  S/         550   S/         550  
ANTIVIRUS  S/         660  S/         660  S/         660   S/         660  
PERSONAL DE PLANILLA  S/     48,938  S/     51,385  S/     53,955   S/     56,652  
ALQUILER DE OFICINA  S/     39,600  S/     39,600  S/     39,600   S/     39,600  
AGUA  S/      1,080  S/      1,080  S/      1,080   S/      1,080  
ELECTRICIDAD  S/      2,400  S/      2,400  S/      2,400   S/      2,400  
TELEFONO INTERNET  S/      1,800  S/      1,800  S/      1,800   S/      1,800  
MOVILES  S/      4,200  S/      4,200  S/      4,200   S/      4,200  
COURIER  S/         720  S/         720  S/         720   S/         720  
CONSTITUCION DE LA EMPRESA  S/           -    S/           -    S/           -     S/           -   
LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO  S/           -    S/           -    S/           -     S/           -   
GASTOS DE INSTALACIONES OFICINA  S/           -    S/           -    S/           -     S/           -   
TOTALES  S/ 100,448  S/ 102,895  S/ 105,465   S/ 108,162  
 
Para la parte de sueldos se ha considerado la siguiente estructura de pagos: 
Tabla 24 
Presupuesto de Recursos Humanos 
Presupuesto de Recursos Humanos 
Gasto mensual por trabajador, incluye cargas y beneficios sociales 
 
  
CARGO S. básico Es salud CTS GRATIF VACACI. Sueldo Mensual 
Gerente General S/5,000.00 S/450.00 S/416.67 S/908.33 S/416.67 S/7,191.67 
Jefe de Ventas  S/4,000.00 S/360.00 S/333.33 S/726.67 S/333.33 S/5,753.33 
Asistente Administrativo 
- contable S/2,500.00 S/225.00 S/208.33 S/454.17 S/208.33 S/3,595.83 
Commuity Manager S/2,000.00 S/180.00 S/166.67 S/363.33 S/166.67 S/2,876.67 
Encargado de Almacen S/1,200.00 S/108.00 S/100.00 S/218.00 S/100.00 S/1,726.00 
Gestores S/2,500.00 S/225.00 S/208.33 S/454.17 S/208.33 S/3,595.83 
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8.5. Calculo de Capital de Trabajo 
Para determinar el capital de trabajo se utilizó el método del déficit acumulativo máximo 
permitiendo identificar cuanto seria el monto a solicitar y para ello es necesario considerar 
los siguientes gastos del proyecto: 
Tabla 25 
Capital de trabajo 
 
8.6. Estructura y opciones de financiamiento. 
Se adjunta la siguiente estructura que corresponde a 60% capital y 40% deuda: 
Tabla 26 
Estructura de inversion y financiamiento 
SOCIOS Nuevos Soles (S/.) % 
Rosales Pinzon, Luis S/.           66,722.16 25% 
Escobar Velasquez, Karla S/.           66,722.16 25% 
Jennifer S/.           66,722.16 25% 
Monica Guitierrez S/.           66,722.16 25% 
INVERSIÓN TOTAL            S/.           266,888.63 100% 
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 Datos Soles  
 BANCO 177,926  
 TEA 13%  
 TEM 0.01  
 Plazo 5  
 Cuota 50,587  
 Impto. Renta 30%  
      
RATIO D/E 100% 
 
D 40% 177,926 Inversión Total 444,814 
E 60% 266,889 
100% 
FINANCIAMIENTO DE LA DEUDA 177,926     
PERIODO PRESTAMO AMORTIZACIÓN INTERESES 13% CUOTA EFI (30%) 
2018 177,926         
2019 150,469 27,457 23,130 50,587 6,939 
2020 119,443 31,026 19,561 50,587 5,868 
2021 84,384 35,059 15,528 50,587 4,658 
2022 44,767 39,617 10,970 50,587 3,291 
2023 0 44,767 5,820 50,587 1,746 
177,926 75,009 252,934 22,503 
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8.7. Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Efectivo) 
En este punto se mostrará los diferentes estados financieros, para los próximos cinco años 
del proyecto. 
Se adjunta balance general proyectado a 5 años: 
Tabla 27 
Balance General proyectado 
LONCHERA FREE HANDS 
Del año 2018 al 2023 
(Expresado en nuevos soles) 
              
  Año 0 Año 2019 Año 2020 Año 2021 Año 2023 Año 2023 
              
ACTIVO 444,814 580,011 642,148 705,351 763,718 816,785 
Efectivo 434,903 556,770 620,122 684,526 744,081 804,164 
Efectivo de (capital) 0 0 0 0 0 0 
Mercadería   14,995 15,444 15,908 16,385 0 
Total Activo Corriente 434,903 571,764 635,566 700,434 760,466 804,164 
Activo Fijo 4,491 4,491 4,491 4,491 4,491 4,491 
Activo Intangible 5,420 5,420 5,420 5,420 5,420 5,420 
Depreciación   -1,123 -2,246 -3,368 -4,491 0 
Amortización   -542 -1,084 -1,626 -2,168 2,710 
Activo Diferido (Intereses)   0 0 0 0 0 
Total Activo No Corriente 9,911 8,246 6,582 4,917 3,252 12,621 
PASIVO 177,926 199,265 165,447 130,884 91,367 46,592 
Tributos Por Pagar ( IR )   48,796 46,003 46,500 46,600 46,592 
Cuentas Por Pagar             
Obligaciones financieras 177,926 150,469 119,443 84,384 44,767 0 
              
PATRIMONIO 266,889 380,746 476,701 574,467 672,351 770,193 
Capital  266,889 266,889 266,889 266,889 266,889 266,889 
Reserva Legal   11,386 10,734 10,850 10,873 10,872 
Resultado Acumulado   0 102,471 199,079 296,728 394,589 
Resultado del Ejercicio   102,471 96,607 97,650 97,861 97,844 
PASIVO Y PATRIMONIO 444,814 580,011 642,148 705,351 763,718 816,785 
 
Se detalle el siguiente balance genera que comienza con un capital de trabajo para operar 
que estará en caja de 434,903 soles y de activos fijos de 9,911 que serán financiados con 
177,926 soles de deuda y de 266,889 soles con aporte de los accionistas. 
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Se adjunta estado de resultados a 5 años: 
Tabla 28 
Estado de Resultados Integrales proyectado 
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES 
LONCHERITA FREE HANDS 
Por los periodos del año 2019 al 2023 
(Expresado en nuevos soles) 
            
    Año 2019 Año 2020 Año 2021 Año 2022 Año 2023
INGRESOS OPERACIONALES           
Ventas netas   1,799,348 1,799,348 1,853,328 1,908,928 1,966,196
              
Loncheras   274,710 274,710 282,951 291,439 300,183 
Envase * 30 Und.   1,524,638 1,524,638 1,570,377 1,617,488 1,666,013
              
Costos de Ventas   -1,034,280
-
1,034,280
-
1,065,309 -1,097,268 
-
1,130,186
              
Loncheras   -183,140 -183,140 -188,634 -194,293 -200,122
Envase * 30 Und.   -851,141 -851,141 -876,675 -902,975 -930,064
              
TOTAL DE INGRESOS BRUTOS 765,067 765,067 788,019 811,660 836,010 
              
UTILIDAD BRUTA   765,067 765,067 788,019 811,660 836,010 
              
Gastos de Ventas   -204,097 -224,507 -246,957 -271,653 -298,818
Gastos de Administración   -375,187 -367,655 -370,535 -373,702 -376,064
UTILIDAD OPERATIVA   185,783 172,906 170,527 166,304 161,127 
              
Gastos Financieros   -23,130 -19,561 -15,528 -10,970 -5,820 
RESULTADO ANTES DE 
PARTICIPACIONES E IMPTO A LA RENTA 162,653 153,345 155,000 155,334 155,307 
              
Impuesto a la Renta 30% -48,796 -46,003 -46,500 -46,600 -46,592 
              
UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL 
EJERCICIO 113,857 107,341 108,500 108,734 108,715 
              
Reserva Legal 10% 11,386 10,734 10,850 10,873 10,872 
              
MARGEN DE UTILIDAD NETA   0.06 0.06 0.06 0.06 0.06 
 
Se cuenta con el siguiente plan de generación de resultados obteniendo en el primer año 
una utilidad neta de 113,857 soles al 5to año una utilidad de 108,715 soles. 
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El flujo de efectivo de operaciones considera todos los puntos claves para la generación 
de resultados de la empresa por consiguiente se cuenta con el siguiente flujo: 
Tabla 29 
Flujo de efectivo de operaciones 
    Año 2018 Año 2019 Año 2020 Año 2021 Año 2022 Año 2023
Ingresos por Ventas     1,799,348 1,799,348 1,853,328  1,908,928 1,966,196 
                
Lonchera Free Hand S/15.00   274,710  274,710 282,951  291,439 300,183 
Envase * 30 Und S/15.00   1,524,638 1,524,638 1,570,377  1,617,488 1,666,013 
Egresos     -,613,564 1,626,442 1,682,801  1,742,624 1,805,69 
Costo de 
ventas(operaciones)     -1,034,280 
-
1,034,280 -1,065,309  
-
1,097,268 
-
1,130,186 
                
Lonchera Free Hand S/10.00   -183,140  -183,140 -188,634  -194,293 -200,122 
Envase * 30 Und S/8.37   -851,141  -851,141 -876,675  -902,975 -930,064 
Gastos Operativos     -50,470  -40,320 -40,320  -40,320 -40,320 
Gasto de Administración 10%   -26,180  -28,798 -31,678  -34,846 -38,330 
Marketing 10%   -204,097  -224,507 -246,957  -271,653 -298,818 
Sueldos     -296,872  -296,872 -296,872  -296,872 -296,872 
Depreciación y amortización     -1,665  -1,665  -1,665  -1,665  -542  
Utilidad Operativa (EBIT)   185,783  172,906 170,527  166,304 161,127 
Impuesto 30.00%   -55,735  -51,872 -51,158  -49,891 -48,338 
Depreciación y amortización     1,665  1,665  1,665  1,665  542  
Flujo de Caja Operativo (FEO) 0 131,713  122,699 121,034  118,078 113,331 
Inversión  total   -444,814         415,000 
                 
FLUJO DE CAJALIBRE 
DISPONIBILIDAD (FCLD) -444,814 131,713  122,699 121,034  118,078 528,331 
 
Consideramos como clave que la inversión total del proyecto es de 444,814 soles que 
serán utilizados para la operatividad del negocio y finalmente se obtendrá una ganancia 
al año 5 de 528,331 soles. 
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8.8. Flujo Financiero 
Considera el efecto de la deuda dentro del flujo de caja: 
Al ser realizado el financiamiento con capital propio y no haber deuda el efecto será que 
el Flujo de caja libre disponibilidad sea igual al financiero. 
Tabla 30 
Flujo de caja 
    Año 2018 Año 2019 Año 2020 
Año 
2021 
Año 
2022 
Año 
2023 
FLUJO DE CAJA LIBRE 
DISPONIBILIDAD (FCLD) -444,814 131,713  122,699  121,034  118,078 528,331 
 Inversionistas   177,926           
Pago de Capital     -27,457  -31,026 -35,059  -39,617 -44,767 
Intereses     -23,130  -19,561 -15,528  -10,970 -5,820 
Escudo Fiscal     6,939  5,868  4,658  3,291  1,746  
FLUJO DE CAJA DEL 
FINANCIAMIENTO 177,926 -43,648  -44,719 -45,929  -47,296 -48,841 
FLUJO DE CAJA NETO DEL 
INVERSIONISTA (FCNI) -266,889 88,065  77,980  75,105  70,782 479,490 
  
FLUJO DE CAJA ACUMULADO     88,065  166,046  241,151  311,933 791,423 
 
Para el punto del financiamiento se ha considerado el cronograma a 5 años que permita 
poder generar una fuente de recursos para los pagos de obligaciones. 
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8.9. Tasa de descuento accionista y costo promedio ponderado de capital. 
Los datos proporcionados se han tomado de la página del profesor Aswath Damodaran 
(NYU Stern), con esos datos se calculó el costo de oportunidad del accionista de 12%. 
El cálculo se basa en el entorno Entertainment que implica que hay 90 empresas que 
operan de manera similar a mi empresa. 
Tabla 31 
Cálculo de la Tasa de descuento 
Calculo del 
CAPM  Beta EEUU 0.74 
  E/D EEUU 0.5022 
Beta 
desapalancado Venta al por menor 0.69 Relación deuda/ 
capital 0.70 
Impuestos 30.00% 
     
  Beta apalancado 1.17 
  Rf 9.00% 
  Rm-Rf 4.00% 
   Rp 1.12% 
       
   COK  14.80%
 
Fuente. Damodaran. Nota: Se tomó en consideración el modelo del CAPM 
Se calcula el wacc: 
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8.10. Indicadores de rentabilidad 
Permite reflejar la rentabilidad del negocio, el tiempo en que recuperamos lo invertido y 
el beneficio / costo que tiene el proyecto de cara al inversionista. 
Tabla 32 
Determinación de Indicadores de rentabilidad 
. FCLD FCNI            
INVERSION ‐444,814.38  
‐
266,888.63             
TASA DE 
DESCUENTO 13.36%  14.80%             
VPN 203,625.08   199,794.28             
                    
TIRE = 
PROYECTO 27%  WACC 13.36%  PRIMA ADICIONAL % 13.58%    
TIRF = 
INVERSIONISTA 35%  COK 14.80%  PRIMA ADICIONAL % 20.18%    
                    
FCNI AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
flujo ‐266,888.63   88,065.38  77,980.19  75,105.26   70,781.89   479,489.94 
PRI ‐266,889   ‐178,823   ‐100,843   ‐25,738  45,044     
PRI 3.03   AÑOS  36.37   Meses       
                    
BENEFICIO / 
COSTO 648,439.46   =  1.46  
POR DE 
RENTABILIDAD       
   444,814.38                 
 
Del cuadro adjunto podemos indicar lo más importante: 
Que la rentabilidad interna del negocio es de 27.00% y que estamos financiando con un 
13.36% por lo que hay una prima adicional por el esfuerzo que es de 13.58% y para el 
inversionista se cuenta con una tasa interna de retorno de 35% mediante el cual estamos 
exigiendo un 14.80%  de rentabilidad. 
En el periodo de recuperación de la inversión se recupera a los 3.03 años y el beneficio / 
costo estimado es de 1.46 veces. 
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8.11. Análisis de riesgo 
Tabla 33 
Análisis de riesgo 
COK VPN FCNI 
9.80% 283,793.39  
14.80% 199,794.28  
24.80% 79,900.12  
34.80% 1,154.21  
44.80% -52,735.33  
54.80% -90,956.78  
64.80% -118,928.01  
74.80% -139,970.26  
 
El análisis de riesgos permite describir las variables criticas del negocio como por 
ejemplo: que sucederia si el inversionista nos exige una mayor tasa, hasta cuanto podemos 
aceptar por invertir el en nuestro proyecto?, hacemos una sensibilidad y tenemos una 
cobertura de 34.80% como cok llegando a un 44.80% ya el proyecto no genera valor 
 
8.11.1. Análisis de sensibilidad 
La sensibilidad de variables críticas permite reflejar cuál de ellas debemos de tener 
especial cuidado para no generar pérdidas en el proyecto. 
Se han considerado 3 variables: 
La variable costo de oportunidad del accionista indica que ante un cambio del cok a un 
44.80% de exigencia el proyecto genera impacto negativo en el negocio de 52,735 soles 
y si es que negociamos una tasa de rentabilidad de 9.80% se obtiene una ganancia 
adicional de 283,793 soles al año 0. 
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Figura 35. Cuadro de Sensibilidad del Costo de Oportunidad del Accionista 
La sensibilidad del precio indica que ante un cambio del 80% se genera una pérdida de -
229,227 soles de impacto negativo en los resultados del proyecto para el inversionista y 
de que un cambio del 90% se obtiene una ganancia adicional de 74,589 soles al año 0. 
 
Figura 36. Cuadro de Sensibilidad del Precio de Venta 
El costo variable indica que un cambio del 110% implica una pérdida de 51,367.57 soles 
para los fondos generados para el inversionista por lo cual su realización seria 
desfavorable. 
1 2 3 4 5 6 7 8
COK 9.80% 14.80% 24.80% 34.80% 44.80% 54.80% 64.80% 74.80%
VPN FCNI 283,793. 199,794. 79,900.1 1,154.21 ‐52,735. ‐90,956. ‐118,928 ‐139,970
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FIgura 37. Cuadro de Sensibilidad del Costo Variable Unitario 
8.11.2. Análisis por escenarios 
Se ha considerado los siguientes escenarios pesimista, esperado y optimista con las 
siguientes variables: 
ANALISIS DE 
ESCENARIOS PRECIO DE VENTA COSTOS VARIABLES VPN FCNI 
Pesimista 90.00% 115.00% -110,079.94  
Esperado 100.00% 100.00% 199,794.28  
Optimista 105.00% 90.00% 249,742.85  
 
 
Figura 38. Cuadro de Análisis de Escenarios 
Permite reflejar cuales serían las situaciones más críticas y desfavorables para el proyecto 
siendo para el pesimista un cambio del 10% sobre el precio y un incremento del costo del 
5% arroja una rentabilidad sobre el negocio negativa y por lo que llegado esa situación 
complicaría los resultados para los inversionistas. 
1 2 3
VARIACION DE LOS COSTOS
VARIABLES 100% 110% 110%
VPN FCNI 199,794.28 74,213.35 ‐51,367.57
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8.11.3. Análisis de punto de equilibro. 
El punto de ingresos donde no gano ni pierdo para ello es necesario cumplir con las 
siguientes ventas: 
 
 
 
Figura 39. Punto de Equilibrio 
 
Para el primer año es necesario contar con un cumplimiento del 75.50% de los objetivos 
de ventas y con ello nos permitirá cumplir en el punto de equilibrio que es cubrir los 
gastos operativos del negocio para el siguiente año necesitamos cumplir un 77.18% 
correspondiente para el año 3 un 78.15%, año 4 un 79.31% y finalizando el proyecto un 
80.66%. 
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8.11.4. Principales riesgos del proyecto (cualitativos) 
Describe las implicancias en términos de frecuencia e impacto indicando cuales son los 
riesgos más y menos relevantes en la operatividad del negocio. 
En la matriz se ha considerado como mayor impacto y de mayor frecuencia en el negocio 
un escenario donde el cuidado y conservación de los alimentos es crítico ya que si no 
están bien utilizados ni se cuenta con una política el impacto sería desfavorable 
considerando las redes sociales. 
 
Figura 40. Análisis de Riesgos 
Analisis de riesgos (Matriz)
IMPACTO
FR
EC
UE
NC
IA
CUIDADO DE LOS 
PRODUCTOS PERECIBLES
Tratamiento: Gestionar politicas 
de salubridad
CUIDAD DE LOS ALIMENTOS
Tratamiento: Gestionar control previo a la entrega
INCREMENTO DE GASTOS 
OPERATIVOS
Tratamiento: Gestionar 
mensualmente medidas 
correctivas
INGRESO DE COMPETIDORES AGRESIVOS
Tratamiento: Gestionar cuentas clave con clientes 
recurrentes
+
+‐
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9. CONCLUSIONES 
 
 Con respecto al análisis de los estados Financieros se puede concluir que la 
proyección se ha realizado en un horizonte de 5 años, teniendo un resultado 
positivo desde el primer año obteniendo una utilidad de S/ 11,386 soles, Tomando 
en cuenta varios factores que nos permiten ver los escenarios, en caso de ser 
pesimista se estima un 0% de las ventas pronosticada y en el escenario optimista 
las proyecciones de ventas se darán en un 00%. Asimismo, el VPN FCLD del 
proyecto es de S/ 00.00 con una TIR 0%., con lo cual concluimos que nuestro 
producto es viable. 
 Se adquirirá un préstamo por un importe S/177,926 por un plazo de 5 años, para 
la implementación del negocio, este financiamiento representa el 40% del 
patrimonio. Obteniendo un VPN FCNI de S/.00.00 con una TIR de 0%. Por 
último, los valores de la TIR FCLD y FCNI son mayores al COK 00% y WACC 
0%, estas tasas de rentabilidad que ofrece el proyecto. 
 La evidencia que presentamos anteriormente demuestra que la tendencia en la 
actualidad de las personas es cuidar su alimentación y contribuir con acciones a 
la mejora del medio ambiente, nuestro objetivo principal como empresa se enfoca 
en solucionar los problemas que presentan las personas al momento llevar sus 
loncheras, mejorando de esta manera su salubridad y su estilo de vida cotidiana. 
 La importancia en la evaluación de nuestros proveedores es crucial dado que 
nuestro el enfoque principal que se maneja en nuestra cadena de suministro y los 
procesos que intervienen en la compra y fabricación de nuestros productos. 
 De acuerdo al análisis realizado en mención al trabajo presentado, podemos 
validar que este proyecto de inversión es rentable, dado que las características y 
la información levantada que se realizó mediante encuestas y redes sociales nos 
arroja un resultado favorable en relación a la llegada a nuestros clientes.   
 El desarrollo de este proyecto, nos permitió analizar nuestro mercado objetivo y 
el valor agregado que le brindamos a nuestros clientes con nuestros productos y 
que gracias a ello nos permitirá tener una participación dentro del mercado de 
Loncheras, pero con características que logren satisfacer realmente a nuestros 
clientes. 
  
87 
 
 En la actualidad no contamos con una competencia directa para nuestro modelo 
de negocio, es por ello que buscamos abordar varios mercados que hasta el 
momento no han sido atendidos para presentar nuestros productos y nuestra 
propuesta de valor.  
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11. ANEXOS 
Entrevista 1: Maciel Lozano Dextre (45 años) 
Oficio/Profesión: Funcionaria de Negocios 
(https://vocaroo.com/delete/s1Sdx3FxObUs/2977f3dc2bcef139) 
Resumen: La entrevistada indica que lleva su comida a su centro de trabajo, porque 
lo considera más sano y utiliza envases de plástico o de vidrio para guardar su comida. 
Los problemas principales que dichos envases presentan son que pesan al 
transportarlos y que presentan mal olor, respectivamente. Además, afirma que en 
alguna oportunidad el envase de vidrio se le ha roto, casualmente. Conforme trascurre 
la entrevista hace hincapié a que su lonchera pesa mucho y al transportarla le genera 
dolores en el brazo. Ella suele meter la lonchera dentro de su cartera, pero aun así le 
genera incomodidad. 
 
Entrevista 2: Pedro Chunga Alva (39 años) 
Oficio/Profesión: Jefe de Seguridad 
(https://vocaroo.com/delete/s13emBGcXbMn/70b24f93187b13e0) 
Resumen: El entrevistado afirma que lleva su almuerzo su trabajo, ya que es saludable 
y también le permite ahorrar costos. Suele usar envases de vidrio para las comidas y 
envases de plásticos para las bebidas. Movilizarse con la lonchera le genera 
problemas por el peso o porque se le arruga la camisa. Por otro lado, él va a su trabajo 
y regresa del mismo en bus y siempre carga un maletín, por lo que tener la lonchera 
consigo le causa incomodidad por el espacio que requiere llevarla. Él también indica 
que hoy en día no existe alguna posible solución con respecto a los problemas que 
nos mencionó anteriormente. 
 
Entrevista 3: Julio García-Zamudio Jara (38 años) 
Oficio/Profesión: Jefe de Legal Soporte al Usuario 
(https://vocaroo.com/delete/s1f3pPcztP60/f1fe49e1c29c6894) 
Resumen: El entrevistado manifiesta que llevar comida al centro de trabajo le resulta 
rentable; además de ser saludable y para ello utiliza envases de vidrio, Pírex. Él nos 
comentó acerca de un percance que tuvo al momento de calentar la comida y fue que 
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se cayeron los envases derramando toda la comida. Además, afirma que tiene cada 
envase para cada comida, porque no le gusta que éstas se mezclen y al ser la lonchera 
muy chica, los cubiertos le hacen hueco a pesar de que puedan estar forrados en 
servilletas. El entrevistador propuso que las loncheras sean más amplias.  
 
Entrevista 4: Cristina González Cabello (31 años) 
Oficio/Profesión: Analista de Cumplimiento Regulatorio 
(https://vocaroo.com/delete/s1nsCT7QNnld/ec590dc0f43b4cb7) 
Resumen: La entrevistada indica que lleva comida a su trabajo, porque le permite 
ahorrar dinero y cuidar su alimentación al ser comida casera. Ella suele utilizar 
envases de plástico, ya que pesan menos y es más fácil transportarlos.  
 
Entrevista 5: Juan Diego Romero Vela (25 años) 
Oficio/Profesión: Asistente Administrativo 
(https://vocaroo.com/delete/s1Vlu92OzQlK/7555d6cfe34832cd) 
Resumen: El entrevistado manifiesta que lleva lonchera a su trabajo, porque reduce 
costos y utiliza envases de vidrio, porque lo considera más higiénico que los envases 
de plástico. A veces, olvida lavar los envases y debe hacerlo por la mañana, lo cual 
le toma más tiempo. Además, como dificultad de tener la lonchera menciona al peso, 
el hecho de olvidarla y el espacio que requiere, porque él adicionalmente lleva sus 
objetos personales.  
 
Entrevista 6: Lilibeth  Milian Altamirano (28 años) 
Oficio/Profesión: Asesora Comercial 
(https://vocaroo.com/i/s1gAFf3YZsdi) 
Resumen: La entrevistada manifiesta que el llevar sus alimentos a su trabajo le genera 
un ahorro, es saludable y hecho a su gusto con pocos condimentos ya que tiene la 
desconfianza del cómo prepararan los almuerzos en otros lugares. También nos contó 
sobre su incomodidad de transportar su lonchera en los medios de transporte ya que 
estos van apretados y en una ocasión ella iba golpeando sin querer a un usuario más 
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del bus a quien pidió las disculpas, pero no le fueron aceptadas. Ella nos indica que 
hay días en que no trae sus alimentos para no incomodar a las personas y así evitar 
este problema. 
Entrevista 7: Lesly Flores Espinoza (26 años) 
Oficio/Profesión: Asesora Comercial 
(https://vocaroo.com/i/s0PWkAmLVwWO) 
Resumen: Nuestra entrevistada nos contó que lleva lonchera a su trabajo, porque es 
un ahorro para ella y a la vez saludable por ser ella misma quien lo elabora y que 
utiliza envases de plástico, pero que no son los adecuados porque estos recipientes 
no mantienen bien sus alimentos y muchas veces estos se abomban o de lo contrario 
no mantiene la comida caliente, a ella le gustaría que hubiera un envase adecuado a 
su necesidad que mantuviera sus alimentos en óptimo estado. 
 
Entrevista 8: Giovanna Ferro (38 años) 
Oficio/Profesión: Asesora Comercial 
(https://vocaroo.com/i/s1krt6NutA0x) 
Resumen: Nuestra entrevistada es una madre de familia que lleva su almuerzo a su 
centro de trabajo por dos razones uno porque es saludable para ella y sus hijos y otra 
razón porque le genera un ahorro. Asimismo, nos contó que cambio de un envase de 
vidrio por uno de plástico de mejor calidad ya que en una ocasión cuando salía de su 
hogar de forma rápida se tropezó y esto hizo que se callera su envase de vidrio 
perdiendo así el almuerzo del día y el envase propiamente dicho. No propuso una 
solución, pero si indico que se tuviera más cuidado con el envase que uno transporta. 
 
Entrevista 9: Luz Fernández  (31 años) 
Oficio/Profesión: Asesora Comercial 
(https://vocaroo.com/i/s1e4pSQooRLY) 
Resumen: Nuestra siguiente entrevistada indico que trae su lonchera porque ella lo 
prepara a su gusto, también que con anterioridad utilizó envases de vidrio, pero lo 
cambio por el peso que este genera por uno de plástico, y que este tipo de envases 
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tienen sus desventajas y/o problemas como el no encontrar un envase correcto donde 
llevar líquidos como una sopa porque estos se derraman, así como el mal olor que 
producen. Ella quisiera encontrar un lugar donde comer sano y limpio, pero como no 
lo encuentra por esta razón es que sigue trayendo su almuerzo. 
 
Entrevista 10: Ali Inocente Vara  (26 años) 
Oficio/Profesión: Asesor Comercial 
(https://vocaroo.com/i/s0mYmlo1WeGg) 
Resumen: Aquí el entrevistado manifiesta traer su lonchera por ser más económico y 
saludable porque sabe cómo está preparado y lo que está comiendo, evita los envases 
de plástico porque estos le generan mal olor, más limpios y prefiere los envases de 
vidrio ya que estos no contienen bacterias. El entrevistado sugiere contar con envases 
apropiados para trasladar sus alimentos y contar con lugares donde guardarlos 
(lonchera) 
 
Entrevista 11: William Lazo Samaniego (35 años) 
Oficio/Profesión: Asesor Comercial 
(https://vocaroo.com/i/s1jk2bLgjoTB) 
Resumen: Nuestro siguiente entrevistado lleva su almuerzo a su centro de trabajo por 
motivo de salud ya que cocina con pocos condimentos a la que Él llama comida baja 
en sazón y a la vez economizar. También nos contó que antes utilizaba envases de 
plástico pero que por recomendaciones actualmente utiliza envases de vidrio. Así 
mismo nos contó que un día que se trasladaba en el autobús por el apuro y la cantidad 
de gente que se transporta diariamente se quebró los envases que llevaba en su 
lonchera y que no se siente con la comodidad de viajar en los autobuses. 
 
Entrevista 12: Miriam Luzmila Oscosco (22 años) 
Oficio/Profesión: Asesora Comercial 
(https://vocaroo.com/i/s0geC1kumppa) 
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Resumen: La entrevistada nos cuenta que es más saludable traer su almuerzo porque 
lo hace con menos condimentos, usa envases de vidrio porque estos mantienen bien 
sus alimentos. Los problemas que ella enfrenta es el viajar en autobús porque estos 
van llenos, lo cual no es cómodo para ella y otro de sus problemas es que no cuenta 
con una refrigeradora en su tienda en donde guardar su lonchera lo cual hace que 
tenga que salir a otra sucursal que si cuente con una refrigeradora para guardarlo hasta 
su hora de almuerzo al menos en época de verano. 
 
Entrevista 13: Luis Lujan Cornejo (23 años) 
Oficio/Profesión: Logístico 
(https://vocaroo.com/delete/s01WS5PZO0Vl/d842bac35d2fd8d4) 
Resumen: El entrevistado busca tener un almuerzo saludable y seguro, usando un 
envase de vidrio que no le genere un mal olor y evite lavar después de utilizarlo, un 
problema que enfrenta es en el transporte de su lonchera de un lugar a otro y lo 
incomodo que puede ser por el olor que este genere. La falta de espacio y el peso que 
este se genere le resulta súper incómodo, el entrevistado indica que se adaptó una 
solución viable seria que se fabrique una lonchera que se adapta a cada necesidad del 
usuario ya se por un tema de conservación, cantidad entre otros. 
 
Entrevista 14: Nathaly Málaga Soberon (28 años) 
Oficio/Profesión: Asistente administrativo 
(https://vocaroo.com/delete/s1FBCVyqs4fX/7bbdbe95e62a712f) 
Resumen: La entrevistada busca ahorrar y limpieza al momento de consumir sus 
alimentos tener un almuerzo saludable y seguro, ella utiliza un envase de vidrio para 
evitar los malos olores, confía que su mama le asegura bien su envase donde 
transporta su almuerzo pero solo lleva uno dado que dicho taper pesa y llevar otro 
causaría espacio que perdería en su mochila, no desea llevar lonchera por que no 
desea llevar más cosas en la mano que no sea su mochila, a estas altura ha llegado 
asumir el tema de llevar de esta manera sus alimentos y la única manera de llevar una 
lonchera seria ella teniendo un auto propio. 
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Entrevista 15: Brigitte Zarate (22 años) 
Oficio/Profesión: Asistente de marketing. 
(https://vocaroo.com/delete/s0euxkad3Y3q/fc0398307e774483) 
Resumen: La entrevistada prioriza el tema de salud y nutrición y entiende que en que 
almorzar en la calle no encontrara nada de eso, utiliza envases de vidrio por que se 
ha informado que los envases de plástico son generadores de cáncer al estómago y 
no mantienen en buen estado los alimentos, pero es consciente que estos envases son 
más pesados y ha tenido incidentes que han ocasionado grandes incomodidades para 
ella como que uno de estos de raje y sus alimentos se vena esparcidos dentro de su 
lonchera, adicional a ellos el factor del peso que generan estos envases son muchas 
veces un fastidio con el que tiene que lidear en su día a día ha llegado acostumbrarse 
a esta rutina y no ha pensado en ninguna posible solución.  
 
Entrevista 16: María de Pilar Herrera (39 años) 
Oficio/Profesión: Asistente de gerencia. 
(https://vocaroo.com/delete/s09NIShmXPlM/ff9593f97c280650) 
Resumen: La entrevistada indica que lleva sus alimentos por un tema de salud y que 
no existe un lugar idóneo donde almorzar cerca de su centro de trabajo, al momento 
de trasladarse de un lugar a otro le es incómodo dado que el llevar cartera, mochila y 
lonchera le demanda más espacio al subir a cualquier medio de transporte, sumado a 
ello el peso que le genera el llevar sus alimentos ha sido una situación con la que tiene 
que batallar todos los días y que muchas veces ha tenido que dejar de asistir a 
reuniones por qué no lo ve adecuado presentarse con tantas cosas encima, está 
acostumbrada a su ritmo de vida y el trajín y la única solución que encuentra es que 
exista un restaurant cerca que cocine como su hogar o que alguien de su hogar le lleve 
su almuerzo.  
 
Entrevista 17: Camila Benvenuto (21 años) 
Oficio/Profesión: Asistente en agencia de modas. 
(https://www.youtube.com/watch?v=37-0sqAjlcQ&feature=youtu.be) 
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Resumen: La entrevistada indica que lleva sus alimentos porque no le gusta almorzar 
en la calle tiene claro que en su casa cocinan con higiene algo que no se ve en muchos 
lugares donde manipulan alimentos, ella utiliza los envases de vidrio porque son más 
resistentes para calentar en el microondas no generan mal olor al guardarlos en la 
mochila pero el peso que generan al transportarlos es algo que la agobia y más aún 
las asas que tienen las loncheras por ser muy cortas son súper incomodas para 
sujetarlas ante este problema la entrevistada ha asumido todo e indica que una 
solución viable a este problema es que las loncheras tengas sus asas más amplias para 
sujetarlas de manera más cómoda.  
 
Entrevista 18: Martha Carrera Romero (49 años) 
Oficio/Profesión: Asistente de Gerencia  
(https://vocaroo.com/delete/s0PYHm6fmZPA/a4facb97780602dc) 
Resume: La entrevista indica que lleva su refrigerio a su trabajo por un tema de 
salubridad y economía familiar este último lo recalca demasiado, el recipiente que 
usa para llevar sus alimentos es de vidrio por un tema de salubridad y olor. La 
experiencia que ha tenido ha sido muy incómoda por el peso que demanda su lonchera 
esta se cayó y el envase de vidrio colapso lo que género que su lonchera se echara a 
perder, su problema critico es el peso que genera el trasladar su lonchera de un lugar 
a otro sabe que con el tiempo podrá generarle dolor en sus articulaciones, y una 
solución viable es contar con movilidad propia. 
 
Entrevista 19: Irma Salcedo Ávila (35 años) 
Oficio/Profesión: Asistente Contable  
(https://www.youtube.com/watch?v=czOEOvtvsxI&feature=youtu.be) 
Resumen: La entrevistada indica que lleva su lonchera a su centro laboral, porque la 
comida de casa es más nutritiva y saludable, el envase que utiliza es el de vidrio 
porque es más higiénico. La experiencia que tuvo con su lonchera fue que se derramo 
cuando estaba en el transporte público, la principal dificultad es la incomodidad y el 
espacio que esta demanda, para solucionar el problema, una de las opciones seria que 
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cerca de su trabajo hubiera un restaurante que ofrezca comida saludable y/o contar 
con movilidad propia para transportar sus alimentos.  
 
Entrevista 20: Francia Figuera Valencia (28 años) 
Oficio/Profesión: Personal se seguridad  
(https://vocaroo.com/delete/s05ma9EQHhrM/c13e83abf4e944c8) 
Resumen: La entrevistada indica que lleva su almuerzo por un tema de controlar su 
alimentación, utiliza envases de plásticos porque son más cómodos y menos pesados 
al trasladarlos. La experiencia que ha tenido con su lonchera es el peso que representa 
al llevarla de un lugar a otro y que en algunas oportunidades sus alimentos se han 
malogrado, una dificultad importante es la falta de temperatura adecuada que tiene 
las loncheras para conservar sus alimentos, y una solución viable sería que un su 
centro de trabajo tuviera un comedor o de lo contrario que almorzar en algún 
restaurante decente.  
 
Entrevistas Adicionales: 
Entrevista 01: Ruth Cardoso (32 años) 
Oficio/Profesión: Personal de limpieza  
(https://vocaroo.com/delete/s1ATVIIayDTO/8cf29df414a4adb9) 
Resumen: La entrevistada indica que lleva su almuerzo por un tema de salud y por 
qué no le agrada la comida de la calle y utiliza los envases de vidrio, no ha tenido 
ningún incidente con sus envases porque conservan bien sus alimentos mientras que 
los envases de plástico no, una dificultad es que estos envases se caigan y que por 
ende sus alimentos se derramen, recalca que no tiene problemas con sus envases y 
que no encuentra alguna solución todo lo que necesita se lo brinda los envases de 
vidrio. La entrevistada en todo momento se mantuvo firme al indicar que solo 
utilizara envases de vidrio. 
 
Entrevista 02: Rebeca Godoy (30 años) 
Oficio/Profesión: Jefa de Recursos humanos  
(Https://vocaroo.com/delete/s0VApQW9BLbL/ab0f1a69f85eb168) 
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Resumen: La entrevistada indica que lleva su almuerzo por un tema de tiempo, ahorro 
y salud quiere evitar enfermarse por cosas que consumen en la calle; utiliza envases 
de vidrio; sus experiencias con su lonchera ha sido buena dado que la misma es 
hermética y gruesa muchas veces cuando ha transitado en la calle ha evitado 
accidentes al momento de cruzarse con alguien porque al impactar con alguien la 
lonchera ha caído y sus envases no han sufrido daño alguno; el principal problema 
que ha enfrentado es el ambiente que muchas veces no conserva sus alimentos, que 
la lonchera no sea idónea para el ambiente donde se ubicara. Ella resolvería este 
problema llevar su envase a la refrigeradora de su trabajo, indica que debería existir 
diferentes tipos de lonchera de acuerdo con las estaciones para que los alimentos se 
conserven. 
 
 
